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la atención ambulatoria. Sin la bondad de la tía Sara, sus sobrinas probablemente haría 
estar aterrorizado del futuro. Por suerte para ellos, Sarah está ayudando. Más sabio que 
Papá, ella proporcionará fideicomisos para estas jóvenes. Tal financiera 
apoyo los beneficiará mucho más en el largo plazo que se sub- 
regalos considerables de dinero en efectivo. Algunos de los fondos en los fideicomisos tía Sarah es ajuste 
ting para sus sobrinas se destina a la educación. El resto no será 
distribuido hasta que estas mujeres jóvenes demuestran una considerable maduración 
ridad. Sarah define la madurez como la capacidad probada para ganarse la vida. 

No es su intención de crear una nueva generación de "hermanas débiles." 

Aún así, Sarah es muy realista en cuanto a los hijos de su hermana. Ella se da cuenta de que es 
muy difícil para los adolescentes para reorientar a sí mismos. No está claro si su 
sobrinas adolescentes tendrán un día convertirse en mujeres fuertes e independientes como 
su tía Sarah. Puede que sea demasiado tarde. Es posible que ya han sido demasiado 
fuertemente socializados en el estilo de vida de consumo y depende de ellos 
experimentado en casa. Afortunadamente, Sarah es un fuerte ejemplo a seguir. Ella es 
segura de que puede tener un impacto positivo en los comportamientos y personalidad 
realidades de sus sobrinas. Por otra parte, la compasión y el amor Sarah da 
sus sobrinas no pueden ser medidos en dólares. 

¿Qué le dijo Sarah realmente quiere de su propio padre? Mucho mas que 
dinero, ella quería que su amor y reconocimiento a su espléndido logro 
mentos. Hoy Sarah tiene pocos remordimientos. Ella nunca se detiene en el pasado, excepto 
al hablar de su padre. Aunque Sarah todavía se siente que ella nunca fue reco- 
cida por su padre, ella le dirá que ella aprovechó esta necesidad. 

Gran parte de la ambición y la unidad madre de Sara de la necesidad de tenerla 
logros reconocidos por otros. Lo mismo sucede con muchas cenicientas que 
convertir la adversidad en sus primeros años de vida en tiempos de vida de logros. 

EL HIJO ADULTO DESEMPLEADOS 

Como Tipo segjmals)de casa, los hijos adultos desempleados son significativamente 

más probabilidades de recibir donaciones anuales en efectivo de sus padres que son 

sus hermanos que trabajan. De hecho, nuestros resultados de la investigación sobre la incidencia 

dencia, así como probablemente los montos en dólares reales de los regalos recibidos 

subestimado, ya que uno de cada cuatro niños varones (veinticinco a treinta 

cinco años de edad) reside con sus padres ricos, y algunos sabilidad 

abolladuras no percibieron esta situación de vida como entrega / recepción de regalos. Masculino 
hijos mayores de edad, por cierto, son más del doble de probabilidades de vivir en el hogar 
que los hijos adultos de sexo femenino. 
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A menudo, los desempleados tienen un historial de ser dentro y fuera del trabajo. 

Otros son los llamados estudiantes profesionales. Por lo general, sus padres ven 

estos niños como necesitan el dinero más que sus hermanos y la Hermana 

tros hacen, ahora y en el futuro. Por lo tanto, los desempleados son más de 

doble de probabilidades que sus hermanos y hermanas que trabajan para recibir sucesorios 

distancias. 

A menudo, el hijo adulto en esta categoría tiene cerca emocional, así como 
lazos económicos con sus padres. El es significativamente más probabilidades de vivir en 
muy cerca de sus padres, por la calle, tal vez, o incluso en 
la misma casa. No es inusual, especialmente entre los desempleados adultos 
hijos varones, para que el niño actúe como el personal de mantenimiento de la casa, tencia 




tant o chico de los recados. 

El adulto desempleado menudo recibe su primer regalo en efectivo cuando 
muestra signos de no poder mantener o desinteresado en maintain- 
ing empleo a tiempo completo. Algunos adultos jóvenes que reciben sustancial 

regalos en efectivo se mueven de vuelta a casa después de la graduación de la universidad o de posgrado 

colegio. Otros reciben regalos en efectivo sustanciales para la vivienda, la alimentación, cloth- 

ción, la matrícula y el transporte. Los padres suelen pagar por la atención médica 

y el seguro de salud. Muchos de estos regalos en efectivo vienen de superar 

financiado planes de ahorro para la matrícula universitaria. Cuando los hijos adultos deciden 

no continuar su educación, a menudo hay una cantidad sustancial de 

dinero que es legalmente suyo. Este dinero se utiliza a menudo para ayudarles a 

mantener un estilo de vida confortable. 

El desempleo durante las primeras etapas de la edad adulta se relaciona con 
el desempleo en etapas posteriores de la vida. Muchos de mediana edad en paro 
hijos e hijas reciben subsidios directos en efectivo, a menudo anualmente. Pelaje- 
Ther, la incidencia de desempleo se asocia con más grande y más 
regalos frecuentes. Estos hijos adultos también tienen más probabilidades que sus 
hermanos y hermanas que se emplean para recibir herencias en el 
forma de bienes inmuebles personal. 



ANTES Y DESPUÉS te has ido 

Para una de nuestras entrevistas de grupos focales, pedimos un reclutador para suministrar 
nosotros con ocho a diez millonarios para la sesión de tres horas. Todos estaban apoyo 
planteada para ser patas y tener un mínimo de $ 3 millones de dólares en valor neto. 
También se indica nuestro reclutador que los millonarios tenían que ser de sesenta y cinco 
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años de edad o mayores. Cada uno era para recibir $ 200 por participante. 

Dos días antes de la entrevista, nueve millonarios habían sido reclutados. 

Pero en la mañana de la entrevista, nuestra reclutador telefoneó para decimos 

que uno de ellos no podrán participar. El reclutador dijo 

que probablemente sería capaz de encontrar un sustituto. A sólo una hora antes 

la entrevista, el reclutador nos telefoneó de nuevo para decir que había encontrado un 

recluta sesenta y dos años de edad. Era propietario de un negocio con una alta 

ingresos, pero no se ajusta a la definición estricta de una pata. A pesar de eso, 

nos pusimos de acuerdo para incluir a él. La decisión resultó fortuita. 

El encuestado sustituto, "el Sr. Andrews," no se le dijo antes- 
mano que los otros encuestados eran ricos. Tal vez por eso 
él tomó la iniciativa en alardear acerca de cómo él estaba "muy acomodada ciera 
cialmente. "En realidad, el Sr. Andrews tenía un alto ingreso, sino una parte relativamente pequeña 
valor neto. Era un UAWwho clásico parecía y actuaba la pieza. El 
llevaban brazaletes de oro en cada muñeca y tuvo un diálogo de aspecto caro 
reloj y varios anillos mond incrustados. Cuando comenzó el Sr. Andrews 
diciéndole al grupo de su historia, que exudaba confianza. Pero después de tres horas 
de hablar con ocho hombres más sabios, su actitud cambió. Su confianza 
parecido a deteriorarse como la entrevista avanzaba. Creemos Sr. 

Andrews aprendió algunas lecciones importantes ese día acerca financiera 
la planificación y la distribución intergeneracional de la riqueza. 

El Sr. Andrews nos dijo que ya estaba acomodada y ya tenía 
logrado sus metas financieras. Pero cuando se le preguntó, no pudo artic- 
úlate sus metas. Una parte importante de su plan era ganar un ingreso alto. El 
siempre asumido que "la mayoría de las otras partes" de su plan financiero 
que "cuidar de sí mismos." Hemos entrevistado a muchos UAWs 
como el señor Andrews. No importa lo que les pedimos de su financiera 
metas, sus respuestas son predecibles: 

¿Sabes cuántas celebridades viven en mi barrio? 

Hago un montón de dinero. 

Yo vivo dos casas de distancia de una estrella de rock. 



Mi hija se casó con un tipo que gana un ingreso tremenda. 




¿Qué UAWs como el Sr. Andrews tienden a enfatizar en decimos 
¿sobre ellos mismos? Sus ingresos, hábitos de consumo, y el artí- estado 
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hechos. Patas hablan de sus logros, tales como su emdición y 

la forma en que han construido sus negocios. Usted se dará cuenta de que el señor Andrews, 
la UAW, tiene una orientación financiera muy diferente a los ocho 
Patas que participaron en nuestra entrevista de gmpo focal. 

Varios de los encuestados más altos reflejado en sus experiencias 
en inusualmente gran detalle. No creemos que esta información tendría 
fluyó tan fácilmente si no hubiera sido por los comentarios iniciales hechas por el Sr. 

Andrews. Sus puntos de vista-tan diferentes de la others'-impulsaron una 
intercambio que resultó en las patas proporcionando valiosos consejos sobre tales 
cuestiones como la entrega de regalos, el papel y la selección de los ejecutores, los conflictos 
entre los herederos, fideicomisos, y los pros y los contras de los "niños de control y 
nietos de la tumba ". 

Comenzamos nuestra entrevista preguntando: 

¿Te primera decirnos algo acerca de ti mismo? 

Los nueve encuestados presentaron brevemente a sí mismos. Una respuesta típica: 

Soy Martin. Estoy casado, misma esposa durante cuarenta y un años, yo 
tienen tres hijos. Uno de ellos es un médico, uno es un abogado, 
y uno es un ejecutivo. Tenemos siete nietos, yo 

Recientemente vendido mi negocio. Ahora estoy activo en varios fiabilidad 
organizaciones reli- y dos que ayudan a los jóvenes a 
iniciado en el negocio. 

Todos los encuestados actualmente de propiedad y gestión de su propio negocio 
nesses o se había retirado recientemente después de la venta de un negocio. Todos, excepto el Sr. 

Andrews, que tenía sesenta y dos años, se encontraban en sus mediados de los años sesenta hasta finales de los setenta. 
Después de los encuestados presentaron brevemente a sí mismos, discutieron 
sus metas financieras. El primero en responder fue el Sr. Andrews: 

Estar en el negocio para mí. .. Cuando me despierto, todos los días 
es un reto. ... Mi plan es mi trabajo ...el trabajo de mi plan. Sus 
Por ello, mi negocio es una buena. 

El Sr. Andrews habló de su actual entrega de regalos y de cómo su riqueza 
sería distribuido en el futuro: 
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Tengo un hijo-en-ley que es un médico... . Otra es una 
abogado. Son acomodados generadores de ingresos altos [}. Ellos 
son tanto en los tramos impositivos más altos. ... No necesitan mi 
dinero. 

Pero sus esposas, mis niñas. . . Mis hijas, hacer. Ellos son 
gastadores... . Por supuesto, siempre he echado a perder ellos podrida, 
y yo estoy pagando por ello ahora. ...Lo llaman y me preguntan a pagar 
para los pianos de sus hijos y yo compro pianos. ... Las bicicletas y 
fiestas de cumpleaños ... me pagan por ellos, también. Yo disfruto dándoles 
dinero. 




ífañbm, fftt&s ^hP^ñf^díéñíéjLcíf-ñ Wá!ékP$k ^S^(9(^tW/S m i hacienda de 
impuestos y gastos. Las chicas se quedan con el resto. 



Después de que me haya ido, no hace ninguna diferencia para mí cómo se dis- 
plantean de mi dinero. ... [Ellos] pueden mantenerlo, jugar a los dados con 
ella, ... pero sólo quiero que sean felices. 

"Feliz" al Sr. Andrews significa tener dinero para gastar. Y el orgullo es 
tener hijas que están casadas con generadores de ingresos altos. Él 
habló en repetidas ocasiones sobre estos temas. 

Sentado junto al señor Andrews fue el Sr. Russell, retiró un muy rico 
caballero que había vendido recientemente su negocio de fabricación. Inmediatamente 
siguiendo Sr. La admisión de Andrews que arruinó sus hijas, Sr. 

Russell movido hacia delante en su silla y se hizo la siguiente declaración: 

Tengo tres hijas. ... Todos tienen carreras. Todos están trabajando. 

. . . Todos son felices. Todos viven muy lejos de aquí. Ellos tienen 

su propia vida para vivir. ... No estoy preocupado por el pago de 

su futuro. ... Tampoco son. No hablamos de ello. Pero hay 

será una gran suma. ...Un montón, estoy seguro, que queda después de que pase 

fuera. 

Otro participante, el Sr. Joseph, asintió con la cabeza y dijo: 

Tenemos dos hijas, una es vicepresidente de una gran correlación 
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poración y el otro es un científico... . Estamos muy orgullosos 
ofthem. ... Ellos serán muy bien establecidas. Pero como fa- 
lia, no pasamos mucho tiempo pensando en mi finca. 

Sr. Russell y el Sr. José tienen la fórmula correcta. Si usted es 
ricos y quieren a sus hijos a ser felices e independientes 

adultos, minimizar las discusiones y el comportamiento que se centran en el tema de la 
recibir dinero de otras personas. 

A raíz de estas declaraciones, uno de los otros encuestados preguntó el Sr. 

Andrews sobre la disposición de su negocio. Sus comentarios generaron 
una serie de interesantes observaciones de los miembros más veteranos de la 
grupo. El Sr. Andrews dijo: 

Todo el dinero que he estado haciendo en mi negocioyodedicado a 
mis hijas y sus hijos. ...no necesito el dinero. 

Los niños pueden usarlo. Le doy la máxima dentro de los límites 
de la ley. 

¿Qué planea el señor Andrews a hacer con la propiedad de su negocio 
ness? ¿Será que finalmente venderlo? ¿Va a dar a los hijos a la operación 
comió? ¿O es que tiene alguna otra idea en mente? 

Tengo un acuerdo con mi hijo mayor. El está obligado a 
pagaX cantidad de dólares cada año, ...y Billy se even- 
tualmente el propietario del negocio por completo. 

Varios de los encuestados más altos cuestionaron este plan, ya que 
claramente tiene el potencial de crear conflictos entre los hijos del Sr. Andrews. 

Negocio del señor Andrews se encuentra en la industria de servicios / distribución; no es asi 
tienen una gran cantidad de valor a menos que continúa operando bajo el 
Afiliación Andrews. En otras palabras, a menos que Billy Andrews mantiene el negocio 
ness operativo, no habrá ningún negocio en absoluto. Pregunta uno de los encuestados: 

¿La empresa tiene un valor significativo ifyou colocó para 
venta hoy? 




El. Sr. Andrews admitió que no lo haría.. Entonces ¿por aué está requiriendo 
su rujo mayor y empleado clave para adquirir el negocio? Por que no 
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¿dáselo a él? Recuerde, el Sr. Andrews da todos los beneficios de la 

negocio para sus hijas. También planea darles los ingresos que 

recibe de la venta de la empresa-el dinero a su hijo Billy paga 

el negocio. Por otra parte, las hijas del señor Andrews ya reciben siz- 

regalos en efectivo capaces de su padre. Pero no Billy. Billy, en la estimación de su padre 

mación, no necesita de subsidios. El es muy productiva en la generación 

ingresos. Podía siempre "llevar mucho sobre sus hombros." Sr. 

Andrews siente que sus hijas, por el contrario, no tienen la 

capacidad de mantener un estilo de vida de clase media alta por sí mismos. Pero 

¿qué pasa con su producción de alta ingresos hijos en la ley? 

En la mente del señor Andrews, sus hijos-en-ley no generarán un 
El ingreso lo suficientemente alto como para apoyar los hábitos de alto consumo "de las niñas". 

Además, nos dijo: 

Nunca se puede confiar plenamente sus hijos-en-ley. ...El divorcio es 
siempre una posibilidad. 

¿Qué pasa con la atención ambulatoria futuro para sus hijas? Billy, el Sr. 

Sustituía de Andrews, proporcionará la solución a este problema. Sr. 

El plan de Andrews llama a Billy para hacer los pagos a sus hermanas para 
años después de la muerte del Sr. Andrews. El dinero para estos pagos anuales 
vendrá de los beneficios de "su negocio". ¿Es esto inusual? No. Busi- 
ness propietarios, empresarios, y los médicos a menudo se encuentran en 
situaciones similares (véanse los cuadros 6-5 y 6-6). 

En esencia, Billy tendrá que subsidiar fuertemente de sus hermanas 
estilo de vida, un estilo de vida basa en el consumo conspicuo. Sr. 

Andrews se siente "bastante seguro" de que Billy se llevará a cabo los deseos de su padre. 

Tal vez lo hará. Pero ¿cómo responde usted a este plan si usted fuera 

La esposa de Billy? Piense por un momento. Su marido está pagando por su la Hermana 

tros 'ropa cara, automóviles de lujo, vacaciones, y así sucesivamente. 

La mayoría de los cónyuges sienten que la caridad empieza por casa. Tenga en cuenta que los cónyuges son 
a menudo los iniciadores de los conflictos familiares con respecto a las desigualdades en la distribu- 
bución de la riqueza. 

Los otros participantes no critican el plan del señor Andrews directamente. 

Cuando cada radio, él miró al grupo en general, no al señor 

Andrews. Sin embargo, se hizo cada vez más evidente a medida que avanzaba la discusión 
que los otros encuestados calificaron el Plan Andrews pobre. 

Uno de los encuestados de alto nivel se refleja en una situación relacionada: 
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Empresarios-REGALOS Y HERENCIA: 
CONTRASTES ENTRE LOS NIÑOS ADULTOS de los ricos 




yo 



Propensión a JUSTIFICACIÓN PARA DAR 

RECIBIR REGALOREGALOS / PROPORCIONAN 
HERENCIA HERENCIA 



"POSICIÓN DE 
HIJO / HIJA A 
PADRES 



La etapa en que 
HIJO / HIJA ES 
PUEDE RECIBIR 
REGALOS / HERENCIA 



FORMjTYPE DE REGALOS / 
HERENCIA 



: ICI 



Los empresarios son inoeaipsdres a menudo proporcionan capitildnmnjiipsra’kis son 
es probable que la noempresarialmente orientada hijos / hijas típicamente fuerte, 
para todos los niños dpie deseen iniciar abusiness. tipos independientes, 

los ricos para recibir Es menos probable, 

regalos cosh o en Los empresarios son mucho menos propinad® amjrffcmailyguna 
herencia de su regalos en efectivo / herencia una vez que« 0 tOAQ®Ca®o$deamente, para ser 
padres. exitoso. Los padres a menudo concluyen '¿padió's] 



Los empresarios en géicsralppresarios en gener-dl, 
recibir regalos cosh enoahpletar menos años def' l ' , n 
primeras etapas de sucolegio / escuela de posgrado 
vida adulta. que la norma para todos 

hijos de los ricos. -norte 

A menudo los padres pudientes 
sobrefinanciar significadamente 




j. ~ , no necesitan cuidados outpafíent económica. , . , , , , , 

Solo diseñado con estilo en minoría A menudo los padres de edad avanzada 

de los empresarios háreddrijos orientados empresarialmente y¿«n más "conectado" a 
negocio afamily. hijas de los ricos tienen el ingreso más alba /fempresarialmente 
Por lo general, comisraianterísticas patrimonio neto de todas lhsjoate^jissdacoripafaméñ 
su propio negocio. que a la inversa. 

Algunos de los hijos / hijas que toke más 
/ negocio familiar de sus padres a menudo se requiere 
para que a largo plazo "pagos de compra" 
a sus hermanos menos productivas. 



empresarialmente^ , W 
de ios ñiños orientados pn n 

fondos tuifíon universidad. 

Regalos de efectivo / securifíes 
a menudo se derivan de 
este tipo de escenarios. 

También se les da regalos cosh 
en forma de totalmente / 
somormujos parcialmente perdonados 
de capital inicial. 
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MÉDICOS-REGALOS Y HERENCIA: 
CONTRASTES ENTRE LOS NIÑOS ADULTOS de los ricos 



Propensión a 
RECIBIR REGALOS / 
HERENCIA 



JUSTIFICACIÓN PARA DAR "POSICIÓN DE 
REGALOS / PROPORCIONASE JO / HIJA A 
HERENCIA PADRES 



La etapa en que FORMjTYPE DE REGALOS / 

HIJO / HIJA ES HERENCIA 
PUEDE RECIBIR 
REGALOS / HERENCIA 



;d:: 

Los médicos son los que mémsspadres a menudo sienten qubcel irifdiéos se encudnbmmédices tienden a Regalos que son 
probable de todos los niñoshl^alque es aphysician tiene los menos propensos Becibir regalos cosh recibido se encuentran en ej— 

o afluente a recibir cualquier poca o ninguna necesidad de unorhkroamaómico o al principio de su adultoforma de dinero en efectivcüp^ra 
dáfofomli herencia de sus padres. En otras palabras, ellos sienten expendiente emocionslriresQtEl Iikeli- matrícula y "conseguir 



yo 



los médicos no necesitan ningúisddnekiiiajiments. Elloapó de recepción comenzado.' 



% 



independencia. Tal mediana edad, 
"posicionamiento" da 
los padres añaden pruebas 



Su propensión a recibir la riqueza, ya que "son ya 
regalos anuales de efectivo idecsü 
padres es la media de todas 
hijos adultos de los ricos. 

Sus hermanos y hermanas (no 
A menudo, los padres de lommfidós^socasionalmente cabildspae SBlcHrátfoo" no 
esperar que dar los regalos dflos, alentando a sus porents a necesita nuestro dinero, 
servicios profesionales y, eñealgiümmsfl médico fuera de la voluntad." 
casos, regalos financieros aAigunos padres asumen que su médico 
menos hermanos adultos piügpdnqa serproporcionar económica 
y hermanas. apoyo a sus hermanos en necesidad. 



mineral normalmenter%aát£s- cosh es en gran medida 
querido hacer valer snreducido, ya que approobbs que lo hacen 






la 



recibir en herencia 
suelen recibir dinero en efectivo / 
otros activos financieros 
en contraposición a bienes 
raíces o tangible / 
coleccionables. 
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Un hijo se impacientó con su padre. El hijo quería llevar 
cargo del negocio de su padre, pero él no quiso esperar a que 
Papá pase de distancia. Así que el hijo abrió su propio negocio y 
realmente competido con su padre. 

El Sr. Andrews rápidamente respondió: 

Mi hijo firmó un contrato de no competencia conmigo... . En todas partes 
cosa en una familia se basa en la confianza, ¿no? 

Los participantes parecían estar pensando acerca de esta declaración por un momento. 
Tal vez el Sr. Andrews estaba teniendo algunas dudas acerca de su plan. 

Poco después de que el Sr. Andrews hizo este comentario, él reveló que su 
los niños fueron los ejecutores de su patrimonioSr. Harvey luego levantó su 
mano y le preguntó si podía responder. Nos quedamos encantados. El señor Harvey 
era el demandado más antiguo y más rico en el grupo. Empezó por 
señalando la importancia de facilitar la armonía entre los propios herederos. Y, 
según él, la elección de albacea (s) de una finca era crítico en 

a este respecto. El señor Harvey había servido como albacea o co-ejecutor de gravedad 

col fincas. Entendía muy bien que ser un ejecutor era un difícil 

tarea y que a menudo había animosidad entre los ejecutores y los herederos 

de fincas. Por esta razón, él había elegido cuidadosamente los ejecutores de su 

inmuebles: 




TmQá^ñ'WénSPMtmm?. d .i‘& , 6%mifíMwú?'ihrgo de 

con mi abogado... . Los niños y mi abogado son 

albaceas ofmy raíces. Puse el abogado sólo para mantener la 

equilibrio... . Usted sabe que el dinero está involucrado lo que puede 

Da la casualidad. Quiero mantener buenas relaciones,. . . Pero buena relación 

reía- pueden deteriorarse en el último momento sin 

con experiencia profesional. 

El Sr. Andrews luego habló. Le preguntó, con un toque de un reto: 

¿De verdad va a utilizar a alguien de fuera de la familia 
como un ejecutor? 
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En respuesta, siete de los nueve participantes declaró que, además de 
un miembro de la familia, por lo menos una persona ajena sería co-ejecutor de su 
fincas. El señor del anillo, un empresario retirado y abuelo de nueve años 
nietos, era uno de esos participantes. El señor del anillo se había desempeñado como co- 
ejecutor de varias fincas. El sabía de las situaciones en las que los herederos 
La fortuna de un abuelo eran seriamente niños mimados en su tarde 
veinte y treinta años que no tenían la formación, la disciplina, o ambición 
ción para apoyar el estilo de vida acomodado que habían sido condicionados para disfrutar. 
Varios de estos adultos todavía vivía en casa. Todos habían estado recibiendo ambulatorios 
cuidados pa- de sus abuelos. Pero, como se explica el Sr. Ring, una vez que el 
"así corrió seco", surgieron problemas. Cuando los abuelos murieron, la abuela 
niños y padres se convirtieron en adversarios. Cada generación sentía que debería 
recibir la mayor parte de los ingresos de la finca. 

Estas experiencias han tenido una profunda influencia en el señor del anillo. El 
dieron cuenta de que mucho antes de que se pasa de distancia, se debe seleccionar profesión 
nales a ser co-ejecutores. En consecuencia, a lo largo de los años, él tenía rrollo 
relaciones cercanas ses con un abogado de bienes altamente calificada y un 
asesor fiscal excepcional. El señor del anillo buscó su consejo antes de que él 
jubilado, al darse cuenta de que algún día estos profesionales probablemente actuaría en 
su nombre para evitar, o al menos reducir, la probabilidad de que su abuelo 
niños serían batalla sobre su patrimonio. A través de los años él también tenía 
buscado su consejo sobre la manera de "dar sin echar a perder. 'Sr. Toca ahora 
da regalos a sus nietos, pero no en forma de productos o 
privilegios sociales. Y él nunca se da sin ganar primero la aprobación 
y las bendiciones de los padres de sus nietos. 

Los fideicomisos para los nietos son controlados. ... Dinero 

se distribuye sólo cuando cada nieto alcanza cierta 

madurez... . Yo estaba un poco en contra de ella. Pero he escuchado a mi 

abogado y hombre de los impaes topa i eren llegar desde el 

la tumba de controlarlos, pero la forma en que los fideicomisos se configuran, 
mis nietos tendrán que trabajar. 

Herederos del señor del anillo no comenzarán a recibir sus herencias hasta que 
acercarse a los treinta años. Mientras que algunos abuelos ricos dan su 
productos nietos y privilegios, los anillos les dan educación. 

Tales regalos están destinadas a mejorar la disciplina de sus nietos, 
ambición, y la independencia. 
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El Sr. Graham habló a continuación. Reflexionó sobre sus propias experiencias como 
co-ejecutora, que le había ayudado a seleccionar los co-ejecutores para su propio 




inmuebles. 



Usted tiene que usar su juicio. Tienes que tener comprensión 
de pie y la compasión. Yo era un ejecutor de un [cerrar 
] finca de un amigo de una cantidad sustancial de dinero. Tuve dis- 
el poder discrecional. ... Cada [decisión] no era necesariamente 
dictado. ... 

Cuando la hija [la edad de veintitrés] estaba listo para casarse,. 

. . Sabía que su padre hubiera querido que ella tenga un buen 
boda. . . Así que le dimos. . . El tipo de boda que él ' 
habría dado a ella. 

Después se casó y formó una familia, yo todavía no estaba muy 
Seguro ofher madurez. Así que yo distribuí sólo lo suficiente dinero para 
ella para comprar una buena casa. ... Más tarde yo estaba convencido de que ella 
era capaz de cuidar de sí misma. .. por lo aprobé la distribu- 
ción de lo que quedaba en el fideicomiso. 

La hija recibió el saldo de su herencia justo antes de su 
trigésimo cumpleaños, cuando el Sr. Graham juzgado que ella sea capaz de Han- 
dling su herencia. Había demostrado su madurez en su establo 
el matrimonio, el papel como madre, y la carrera de su cuenta. 

Al seleccionar los ejecutores de su propia finca, el Sr. Graham escogió 
un abogado que era un viejo amigo. Descubrió que "es mejor para 
los niños a ser enojado con el árbitro que con la otra ". 

Sr. Ward, otro entrevistado afluente, también había servido como co- 
ejecutor. Eligió dos abogados como ejecutores de su multimillonaria DOL 
raíces lar en lugar de sus hijos o hijas. Uno de los abogados fue 

su sobrina; el otro, un socio de uno de los bufetes de abogados más importantes del país 
probar. Señor Ward explicó sus opciones: 

Elegí abogados más jóvenes porque sentí que tendrían 

una mejor comprensión de las necesidades de los herederos ofmy raíces. 

Ambos tienen la mayor integridad y la comprensión, y ... 
los dos ofthem conocen entre sí profesionalmente. 

- 201 - 



Página 1 3 EL lad q DEL MILLONARIO 



Más allá de la comprensión, la empatia y la integridad, la otra característica 
fue fundamental para el señor Ward: 

El abogado que escribió [mi] voluntad era la que he seleccionado como 
co-ejecutora junto con mi sobrina. Yo sentía que era un ifthere dis- 
controversia entre mis hijos y los hijos-en-ley. .. que sería 
una buena para arbitrar. Esa es la razón por la que lo seleccionado. 

Ha sido un amigo personal desde hace mucho tiempo y un éxito 
empresario cessful. 

Comentarios del Sr. Ward, son congruentes con muchas de nuestras investigaciones hallazgo 
Ings. En primer lugar, la mayoría de las patas tienen estrechas relaciones a largo plazo con varios 
profesionales clave, como los mejores abogados y contadores. Segundo, 
muchas personas en la categoría de Mr. Ward tienen parientes y / o amigos cercanos 
que les aconsejará sobre los testamentos, fideicomisos, sucesiones y entrega de regalos. De hecho, todos 
En igualdad de condiciones, fincas en las que los herederos, por lo general los hijos y 
hijas, son abogados inmobiliarios profesionales tienden a ser gravados menos. Sons 
y las hijas que son abogados actúan como orientación jurídico-legal formal e informal 
sores y líderes de opinión de sus padres ricos. Ellos tienen un signifi- 

influencia signi- sobre todos los aspectos de los planes inmobiliarios, incluyendo la elección de 

el abogado de bienes, disposiciones de voluntades, la disposición final de fa- 

activos ily, la elección de albacea (s), el uso de servicios de fideicomiso, y el 

incidencia y tamaño de los dones financieros que debe darse a los niños y 

nietos. 

"Parientes abogado" normalmente aconsejan a sus padres ricos sobre cómo 
para reducir al mínimo los impuestos de bienes a través de donación anual que dan a los niños y 




nietos. Por lo tanto, la mera. presencia de un hijo o una hija que es un 
abogado aumenta la probabilidad de que todos los niños ae ra familia va a 

recibir donaciones sustanciales en efectivo de sus padres. (Por lo tanto, estos 

niños heredan cantidades más pequeñas que la norma para todos los niños de la 

ricos, ya que gran parte de la riqueza en tierras de sus padres se distribuye 

al abogado y los hermanos antes de la muerte de sus padres.) 

¿Cuáles fueron todos estos encuestados experimentado tratando de decirle al señor 
Andrews? En primer lugar, que su patrimonio era compleja, con muchos pro- subjetiva 
visiones. Se había reconocido que su plan contenía numerosos versión 
promesas bal y compromisos monetarios. El Sr. Andrews experto necesaria 
consejos de cómo manejar estos arreglos complejos. El sería 
prudente considerar que tiene una finca de abogado / árbitro como la co-ejecución 
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tor de su patrimonio. De lo contrario, su plan de sucesión podría muy bien convertirse en 
causa de muchos conflictos y animosidad entre sus hijos. 

Pero ¿y si el Sr. Andrews es como muchos otros en virtud de los acumuladores de 
la riqueza que hemos entrevistado? En ese caso, no es probable que establecer 
relaciones de trabajo estrechas y de largo plazo con los profesionales como 
abogados. Recuerde que el Sr. Andrews dijo que no necesitaba resultados 
siders le ayudan porque "Confío en mis hijos .... Es todo basado en 
confianza ". Pero la confianza no es el único elemento en tales situaciones. 



REGLAS PARA PADRES ricos y 
NIÑOS PRODUCTIVOS 

Los ricos que tienen hijos adultos exitosos nos han dado mucho 

una valiosa información sobre la forma en que ellos plantean. Estos son algunos de sus 

directrices: 

1. Nunca decimos a los niños que sus padres son ricos. 

¿Por qué es que muchos de los hijos adultos de UAWs son más propensos a 

ganar altos ingresos que acumular riqueza? Creemos que uno de los 

las razones principales es que a medida que los niños se les decía constantemente su par- 

padres eran ricos. UAWs adultas tienden a ser el producto de padres que 

vivido de manera que pensaban apropiado para la gente rica para actuar. Ellos 

vivido el estilo de vida de alto estatus / alto consumo de tan popular en Estados Unidos 

Este Dia. No es de extrañar que sus hijos e hijas intentan emular 

ellos. Por el contrario, patas adultos cuyos padres eran ricos han dicho 

nosotros una y otra vez: 

Nunca supe que mi padre era rico hasta que me convertí en ejecutor 
de su patrimonio. El nunca parecía. 

2. No importa lo rico que eres, enseñar a su disciplina los niños 
y la frugalidad. 

Como se recordará, en el capítulo 3 nos perfilamos Dr. Norte, un hombre rico 
cuyos hijos adultos vivir una vida frugal, bien disciplinados. Dr. Norte detalla 
cómo él y su esposa criaron a sus hijos. En pocas palabras, lo hacían por 
ejemplo. Sus hijos fueron expuestos a modelos de conducta creíbles cuyas vidas 
se caracterizaron por su disciplina y frugalidad. Dr. Norte dijo mejor: 
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Los niños son muy inteligentes. No van a seguir las reglas que su par- 
Ents mismos no siguen. Nosotros [mi esposa y Y Quitaban bien 

padres disciplinados. ... Hemos vivido las reglas. .. nos enseñan 
ejemplo. ... Ellos [los niños] aprendidas por ejemplo. 




Debe haber congruencia entre lo que dicen los padres de su 
los niños que hacer y lo que nosotros como padres. Los niños son muy per- 
ceptivos en señalar inconsistencias. 



Dr. Norte recibió un regalo de cumpleaños de una de sus hijas cuando ella 
era doce. Era un cartel titulado "Reglas del rey." En ella, su hija 
escribió las normas que su padre predicaba a sus hijos. Dr. Norte 

todavía mantiene este cartel en su oficina, en lugares bien visibles detrás de su escritorio. 

Los niños están en busca de la disciplina y las reglas. Ella me honró con 
el póster. Los niños deben estar capacitados para asumir la responsabilidad de su 
comportamiento. Hoy todos mis hijos están bien disciplinado y austero. 

Ellos respetan las reglas. ¿Por qué? Debido a que sus padres lo hicieron. ... 

Acciones hablan más que las reglas que son sólo palabras, no acciones. 

¿Cuáles fueron algunas de las reglas de la hija de doce años de edad, del Dr. Norte 
que aparece en el cartel? 

á € ^ Se difícil ... es la vida. En otras palabras, no hay ninguna promesa de un jardín de rosas. 

á € 0 Nunca decir "pobre de mí" ... [o] se sienten lástima por ti mismo. 

á € 0 No camine en la parte posterior de sus zapatos .... No pierda, no quiere. En 
Es decir, no abusen de sus pertenencias. Tendrán una duración más larga. 

á € 0 Cierre la puerta frontal .... No pierda dinero de sus padres dejando que el 
calentar a cabo. 

á € 0 Siempre puso las cosas donde deben estar, 
á € 0 Flush. 

á € ^ Diga "sí" a los que necesitan ayuda antes de pedir. 

-204- 



Página 16 



La acción afirmativa, ESTILO FAMILIAR 



3. Asegurarse de que sus hijos no se darán cuenta de que eres próspero hasta 
alteran han establecido un maduro, disciplinado y adulto 

lilestyle y profesión. 

Una vez más, el Dr. Norte dijo mejor: 

He creado fideicomisos para mis hijos. . . Algún impuesto al patrimonio 
ventajas. Pero mi plan no distribuirá dinero a mi 

niños hasta que son cuarenta años de edad o más. ofage Debido a que en 
de esta manera mi dinero tendrá poco efecto en su forma de vida 
a esa edad. Ellos ya han adoptado su propia 
estilo de vida. 

Dr. Norte también nos dijo que él nunca da sus dones hijos en efectivo, no 
incluso ahora que son adultos. 

Efectivo les da demasiadas opciones, ... sobre todo en el caso 
niños ofyoung. Medios de comunicación f en (mpQuitd los valores de 
nuestros jóvenes. Al igual que ellos tratan de controlar lo que pensamos que es divertido 
con risas enlatadas. ... [Hay] demasiado énfasis en la con- 
consumo... . Nunca he acabamos de dar dinero en efectivo por este motivo. 

Qué ycsiempre han dicho a mis hijos [es] ifyou que hacer 

una compra importante, primero debe financiar una buena parte ofit ti mismo. 

4. Minimizar las discusiones de los artículos que cada niño y nieto 
heredará o recibir como regalo. 

Nunca hacer la luz de las promesas verbales: "Billy, obtendrá la casa, Bob, 
la casa de verano; Barbara, la plata ", sobre todo en un ambiente de grupo, 
especialmente cuando se consume alcohol. Usted puede olvidarse con demasiada facilidad o con- 




fusible de quién obtiene qué, pero a los niños no es probable que se olvide. Se llevará a cabo 
Usted y sus Hermanos Responsables de estar ¿en corto. Falsas promesas 
una Menudo Conducen a la Discordia y Los Conflictos. 

5. Nunca De Dinero En Efectivo u Otros Regalos significativos de SUS hijos Adultos 
Como parte de Una Estrategia de Negociación. 

Dar por amor, INCLUSO la obligation y la Bondad. Los Hijos Adultos de Menudo 
perder do respeto y Amor Por Los Padres Que se someten una alta pressure Negociado 
Ating Tácticas. La coacción of this tipo es un Menudo El Producto de la Manera en 
Que Los Padres Negocian con SUS hijos pequeños. INCLUIDO los preadolescentes hijo 
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les Enseña los Beneficios de "Johnny cogio Un^híiulttaCddM^EíeflldlR UN carro. "John- 
ny y su hermano Deben recibir los Símbolos de amor y Bondad, but, 
en Cambio, se enteran De que mamá y papá Deben Ser empujados, exprimidos, y 
obligados a dar. Los Niños pueden Comenzar a ver una UNOS Otros Como adversarios. 

A Menudo Los Padres perpetúan los Conflictos INCLUIDO Entre SUS hijos Adultos. 

¿Alguna Vez ha DICHO un uno de Sus hijos o nietos algo 
Como el siguiente: 

Ayudamos un hermano remodelar tu Su Casa / Enviado a SUS hijos un 
Escuela privada / Pagado su Seguro de Salud. Le Queremos 
TENER UNOS Dólares adicionales. BcfrBOO ¿Estar Bien? 

¿Que Hay De Malo Con Este tipo de Ofertas?, Los de la del receptor Extremo vista A Menudo 
Como signos de culpabilidad o EL apaciguamiento POR instancia de parte de Sus Padres. 

6. No Te Metas en los Asuntos de familia de Sus Hijos Adultos. 

Tenga en Cuenta Que Los Padres, Que su visión del Estilo de Vida Ser ideales pueden 

diametralmente opuesta a la de su hijo adulto o hija, Asi 

Como la de su hijo-en-ley o hija-en-ley. Los hijos Adultos resienten 

la interferencia de los Padres de Sus. Deje correr SUS Propias vidas; pedir 

Permiso INCLUIDO párr dar Consejos. Pedir Permiso también Cuando Se contem- 

chapado dar Regalos significativos párr SUS hijos. 

7. No trarse de Competir con SUS hijos. 

Nunca presumir de la Cantidad de Dinero Que acumulado Haya. Esta 
Envía ONU Mensaje confuso. A Menudo los Niños sin aire Competir pueden Do 
los de base this Padres Sobre, y Realmente no Quieren. Usted No Que Tiene 
jactarse de Sus Logros. Sus hijos hijo lo Suficientemente sabios párrafo apre- 
comió Lo Que tiene Logrado. Nunca Iniciar Una Conversación con 
"Cuandoy@ra su age, y (Tenia ya ... " 

Muchos Pará, hijos exitosos Logros Orientada de los ricos, 
acumular dinero sin Es El Objetivo de Orden superior. En Lugar de ola, Quieren 
Estar Bien educado, SUS Ser respetado por pares, y el párrafo ocupar la ONU 
posición de alto estatus. Para Muchos de Estos hijos e hijas, la Variación 
Ciones en los Ingresos y La Riqueza Entre las Ocupaciones hijo Mucho Menos Importancia 
tante de Lo Que Son Para Padres SUS. La típica primera generación afflu- 

ent Estadounidense es Propietario de Negocio de la ONU. Tiene Un alto valor neto, Pero una Menudo 
autoestima baja. El bajo estatus, de Alto Valor Neto de los Padres una vive el menudo 
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indirectamente un Través de Sus bien educados Los Hijos Adultos Que compartan alta 
. profesiones de estado PREGUNTE un millonario ONU Hecho a sí Mismo Una sencilla PREGUNTA: "Sr. 
Ross, habíame de ti Mismo. "Un multimillonario prototípico (des alto 
la deserción escolar), recientemente respondió of this Manera: 



Yo niño era Sólo un, adolescente ONU, Cuando nos casamos ... Nunca 




Terminado la Escuela Secundaria. Pero empece Negocio un. ... Hoy 
Estoy muy exitoso, Tiene docenas de Graduados de la universidad, mi 
Gerentes, Trabajando Para Mí. 

Por Cierto, lo hice yo mencioné Que mi hija se graduará 
con honores de Barnard College? 

Este Mismo millonario no quería un ninguno de Sus hijos Para Que Sean 
Empresarios. Y, en Realidad, la Mayoría de los hijos de los ricos Que Nunca 
sin Convertirse en los Dueños de Negocios. El dinero es La Segunda o Tercera en su Lista de 
Logros y Metas. 

8. Recuerde Siempre Que SUS HIJOS individuáis hijo. 

Se diferencian Entre sí en la Motivación y el logro. Por Mucho Que Usted 

pueden un Través de la atención ambulatoria Económica, existirán desigualdades. Se eco- 

Atención ambulatoria Económico de Reducir Estas Diferencias? No es agradable. Subsidiz- 

ing bajo Rendimiento Tiende a mejorar las Diferencias de Riqueza, sin reducir 

ellos. ESTO, una Vez su, PUEDE provocar la discordia, ya Que los hermanos de Alto Rendimiento 

y hermanas pueden resentir tal regalar. 

9. Haga Hincapié en los Logros de Sus hijos, ningún pequeño Cuán importa, 
no por su o SUS Símbolos de Éxito. 

Enseñe a SUS hijos un activo lograr, no solo para el Consumo. Ganar un 
Mejorar el Gasto no definitiva Ser D$be uno de Objetivo. Esto Es Lo Que Ken 
padre siempre le enseño. Con Especialización en Finanzas y marketing, Ken 
recibió ONU MBA con Distinción. Su padre era Médico de la ONU y la ONU 
. Miembro de pleno Derecho del grupo de PAW Un DIJO el menudo Ken: 

No estoy impresionado con lo propio pueblo. Pero estoy impresionado 
con LOGRAN Que Lo. Estoy Orgulloso de Ser Un medico. Siempre 
Tratar de Ser el mejor en su campo. ... No se persiga dinero. Si 
Usted es el mejor en su campo, el dinero te encontrará. 
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El padre de Ken vivida Por Estas Creencias. Vivía muy Por debajo de Sus Medios Y 
sabiamente invertido. Como Ken dados Que: 

Mi padre COMPRO Un Nuevo Buick años Ocho Cada. El vivió en 
La Casa Misma treinta Durante y Dos años. Casa sencilla, agradable 

Casa, Menos de acres de las Naciones Unidas. Cuatro dormitorios párrafo SEIS Personas, dos 
baños ... uno mamá párrafo y papá y El Otro compartido 
por cuatro Niños. 

¿Qué lo FUE Que El padre de Ken admiraba Más about su hijo? 

En Lugar de imprimación, Que trabajaba A Tiempo parcial Como ayudante de camarero en panqueque ONU 

restaurante lo largo de mis años de Escuela Secundaria. En Segundo Lugar, yo que 

Nunca le pidió dinero, el se ofreció un prestarme UNOS Pocos 

mil Dólares párr Iniciar ONU direction derecho Negocio Fuera de la Comprensión 

Escuela de posgrado.: En tercer lugar, vendí El Negocio Suficiente tabilidad 

su párrafo Financiar mi graduado de la Educación escolar completo. .. y 

Nunca tuvimos Que Pedir Una subvención. 

Enfoque de real Ken es el logro. El es ejecutivo de la ONU con clave de Naciones Unidas 
Grandes Comunicaciones y compañía de Entretenimiento. ONU El también es 
astuto inversionista, del tanto en Bienes Raíces Comerciales y Correlación pública de Calidad 
poraciones. Also Al Igual Que su Padre, Ken Es Un acumulador prodigiosa de 
riqueza. Vive En Una Casa y Coches UNIDADES utilizados Modesta. 

Su padre era Un gran hijo modelo y mentora de su. Pero Ken también 
cree Que su primera Experiencia Como ayudante de camarero Tuvo Una gran Influencia Sobre el: 



Llegue a ver a las masas ... CÓMO Vivían Las Otras personalidades. Yo vi 
gente CÓMO duros tenían Que Trabajar párr mantener una SUS Familias. . . 




Dinero 



10. Dile a tus hijos Que Hay Un montón de cosas valiosas Más 
Que llloney. 

La buena salud, la longevidad, la felicidad, Una Familia amorosa, auto- 
Reliance, Finos amigos. .. Ifyou [ja] cinco, Es Usted un hombre rico. 

. . . Reputación, el respeto, la Integridad, la honestidad, y Una historia de 
Logros! 
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Dinero [es] la guinda del pastel de la vida. ... No Tiene siempre 
Hacer trampa o robar. .. sin mameluco Que Tiene La Ley. .. [o] 

Hacer trampa En sus Impuestos. 

Es mas Fácil de Hacer dinero honestamente Que hay mar [deshonesta] En Este 
país. Usted Nunca va a Existir en los Negocios ifyou gente estafa ! 

La vida es El Largo Plazo. 

Usted No Puede esconderse de la adversidad. No Se Puede Ocultar una de SUS hijos 

de la vida:, los altibajos de Js Los que LOGRAN Hacerlo por 

Experimentar y conquistar Obstáculos. .. INCLUIDO from Do 

Días de infancia. Estos hijo Los Que Nunca se les negó 

Su Derecho a Una lucha Enfrentar, Alguna adversidad. Otros 

Eran, en Realidad, engañado. Los que trato de refugio 

SUS hijos de todo un germen concebible en Nuestra sociedad. .. 

Nunca les inoculo el miedo, la Preocupación y el sentimiento 
ing ofdependency. De ningún modo. 
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ELLOSon competentes en la orientation de Oportunidades de Mercado. 



W Por Que Es Que no eres rico? Tal Vez es Porque No Estás 

la búsqueda de Oportunidades Que EXISTEN en El Mercado. Hay 
Importantes Oportunidades de Negocio párrafo Los que se dirigen a la afflu- 
tes, los hijos de los ricos, y las viudas y viudos de la 
afluente. Muy a Menudo Los Que suministran los ricos se Hacen ricos 

sí mismos. Por el contrario, MUCHAS personajes, incluyendo a Los Dueños de Negocios, auto- 
Autónomos Profesionales, Profesionales de ventas, e INCLUSO ALGUNOS asalariados 
Trabajadores, Nunca income altos Producen. Tal Vez Porque mar Clientes SUS 
Y Los Clientes Tienen poco o nada de dinero! 

Pero, Decir PUEDE Usted, Que Nos ha DICHO Que Los ricos Suelen Ser frugal. 

¿Por Qué Apuntar un Los Que ningún hijo "Grandes Consumidores"? ¿Por Qué CentraRSE en las Personas 

hijo Que Sensibles a las Variaciones de Precios en los Productos y Servicios? los 

ricos, especialmente El Hecho un afluente Mísíxp® Segales Y sensibles a los precios En 

Relativo a Muchos Productos y Servicios de Consumo. Pero ningún hijo 

tan sensata una LOS PRECIOS Cuando Se Trata de la compra de Asesoramiento de Inversión 

y Servicios, Servicios de contabilidad, asesoría fiscal, Servicios Jurídicos, Médicos 

y el Cuidado dental párrafo Ellos Y Sus Familiares, ducto educativa 

ductos y Hogares. Dado Que la Mayoría de los hijo ricos por cuenta Propia Trabajadores 

los Empresarios Administradores Y, hijo también los Compradores de la Industria 

productos y servicios. Hijo Consumidores de Todo, desde la oficina 

Espacio para los Programas informáticos.: Además, los ricos sin nada hijo párr frugal 

Cuando Se Trata de la compra de Productos y Servicios párr SUS hijos y 

nietos. TAMPOCO hijo Los Hijos de la frugal afluente CUANDO 
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Viene una Pasar los dones sustanciales de dinero Que SUS Padres y 
abuelos les dan. 



SIGA EL DINERO 

En la Próxima Década, Habra Más Riqueza en Este País Que Nunca 

antes de. Oportunidades párrafo SERVIR una los ricos serán mayores Que Nunca. 

Tenga en Cuenta Estos Hechos Sobre la Economía Estadounidense: 

á € 0 En 1996, APROXIMADAMENTE 3,5 Millones de Hogares en Estados Unidos (de la ONU 
El total de 100 Millones de Hogares) Tenia ONU patrimonio neto de $ 1 Millón o 
Más. Millonarios Hogares representaron casi La Mitad de Todos los Privados 
La Riqueza en Estados Unidos. 

á € é Durante el Período de Diez Años desde 1996 Hasta 2005, La Riqueza en manos de 
Se espera Que los Hogares estadounidenses un CRECER casi Seis Veces Más Rápido Que 
La Población de los Hogares. Para el ano 2005, el valor neto total de de 
Hogares estadounidenses Serán $ 27700 Millones mil, o Mas del 20 por Ciento 
Más Alto Que en 1996. 

á € é Para 2005, se espera la del que Población millonaria hogar párr Llegar 
approximately 5,6 Millones. En ESE Momento, la Mayoría de La Privada 
La Riqueza en América ($ 16300000000000 $ 27,7 Billones de Dólares, o approximately 
59 por Ciento) se Llevara un cabo por el 5,3 por Ciento de los Hogares Que Tienen ONU 
patrimonio neto de $ 1 Millón o más. 

Durante el PERIODO DE 1996, un 2005, se Estima Que 
692493 Descendientes saldrán de fincas por valor de $ 1 Millón o más. Esta 
se Traduce en $ 2100 Millones mil (en Pesos Constantes de 1990). Acerca de uno 
La Tercera Parte de this amount se distribuirá un los cónyuges de los difuntos "(es 




80 pQnCientp,de Estos X^asos^Las Viudas)., Viudas recibirán ,estimacionesReahzan la ONU 
ea $o6u,z Millones mil, MIENTRAS Que los mjos ae fós Tallecíaos recibirán casi 

$ 400 Millones mil (ver Tabla 7-1). Esto Se difamar en $ 189.484 párr Cada Uno 

de los approximately 2,077,490 Hijos de los difuntos. Personas Que 

recibir La Riqueza de los bienes de los Padres ricos Una Tienen Significativa 

cativamente alcalde propensión una Gastar Que Otros En sus income / age 

cohorte. 
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TABLA 01.07 

Asignaciones Estimados 1DEESTATES 
Valorado en $ 1 Millón o mas 
($ Miles de Millones) 

AÑOS 

CATEGORÍA TOTAL 



Asignaciones 


1996 


2000 


2005 


1996-2005 




N = 40.921 milN = 66,177 


N = 100.650 


N = 692,493 


Impuesto sobre el Patrim(Mi9flespues de24r6ditos 


40.65 


269.04 


Legados un Cónyuge 


38.92 


64.17 


105.80 


700,24 


Legados Caridad 


8.56 


14.12 


23.28 


154,07 


Traslados lifeffme 


21.88 


36.07 


59.47 


393,65 



Asignaciones estimadas de mineral en Pesos de 1990. 

TABLA 7-2 

Estimados honorlaKNMOBILIARIAS Servicios Para ($ MILLONES) 

AÑOS 

CATEGORÍA DE TOTAL 

SERVICIO 1996 2000 2005 1996-2005 

N = 40.921 milN = 66,177 N= 100.650 N = 692,493 

Honorarios de abogados 962.5 1,586.9 2,626.3 17,105.6 

Honorarios albaceas ' 1,241.1 2,042.3 3,373.7 22,329.9 

Honorarios de los Adminftlíádores 1,546.7 2,550.0 16,878.1 

Honorarios IEstimoted están en Pesos de 1990. 



: Además, párr Reducir al Mínimo los Impuestos de bienes, MUCHOS Padres reducen ricos 
el Tamaño de Sus fincas porTransferir gran parte de su Riqueza de su off- 
primavera, los antes de la muerte. Durante el Período d^M^OAfios La más importante es 
fundidas Que Los Padres Que Viven / abuelos daran una de SUS hijos y Adultos 
nietos Más De $ 1 billones de dólares. Estos Regalos Serán en Diversas Formas, 

incluyendo Dinero en Efectivo, Objetos de Colección, casas, automóviles, Bienes Raíces Comerciales, pÁ°blico| 

Valores, y los Pagos de la hipoteca. Esta $ 1 Billones de Dólares en Regalos se Traduce en 

masque $600.000 (inconstante 1990 Dólares) por Cada hijo de la afflu- 

ent. Esta $ 1 Billones cifra Es Una estimación muy conservadora, ya Que, Como se ha DICHO 

Texto original 

_2i3_ incluyendo dinero en efectivo, objetos de colección, 

bienes raíces comerciales, público 

Sugiere una traducción mejor 
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Antes, por el Año 2005, Hogares en los Estados Unidos con la ONU patiSnionio neto de 
Millones o mas representarán $ 16.3 Billones de D5Saps^ Ciento de la 

Riqueza personal en Estados UnidosS lblnllin dado a los Niños y abuela 
los Niños repre Así Una Pequeña PORCIOÑ5.3 Ciento por) of this Riqueza. 

Gran parte de Este regalo dar es libre de Impuestos. Por lo general, los de Los Padres distribuyen Do 
La Riqueza una aleta de limitar las Obligaciones fiscales regalo. Dar PUEDE padre Cada una niño Cada 
y nieto Hasta $ 10.000 anualmente. Así, Una Madre padre ONU y 

con tres hijos y Seis nietos puedan Darles $ 1 80.000 impuesto- 

Liberar Cada Año. Also Tenga en Cuenta Que los Regalos de la matrícula y los Gastos Médicos hijo 



normalmente no se INCLUYE en los Cálculos de la obligation tributaria regalo. 



EMPRESAS Y PROFESIONES PROBABLES AL 
BENEFICIO DE LA Afluente 

Muchos heno. Que Son Los Especialistas en La Solución de los Problemas de 
los ricos Y Sus herederos Deben Estar en gran DEMANDA Durante la Próxima 
Veinte años. 

Abogados Que se especializan 

Un padre recientemente nos Pregunto Acerca de la Ocupación párrafo ideales su hijo. En el 
Momento of this Discusión, su hijo era ONU estudiante universitario de Segundo Año ONU de la estafa 
recta-A los medios de comunicación. ¿Como fue el padre Responde CUANDO nos sugirió Que Do 
Hijo considéré la Posibilidad de la ONU abogado? EL DIJO Que habia Demasiados attor- 
gados. Respondimos Que habia Demasiados los Graduados del Colefefaick&Xábogados. 
siempre Una DEMANDA de abogados de alto grado. Los abogados Que pueden Generar 
Nuevos Negocios están en AUN DEMANDA alcalde. El padre le Pregunto Acerca de las áreas 
de la ley Que SERIA EL MAS ADECUADO párr su hijo, tres Describimos a El: 

Raíces Abogados-Demasiados? 

La recomendamos ÁREA Primera Era Raíces telúricas. Jahr Diez Durante los 
período 1996-2005, honorarios de abogados asociados a la sedimentación fincas en el 
$ 1 Millones o categoría Más totalizará estimado ONU $ 17.1 Millones (Véase 
Mesa 7-2). Muchos abogados también Obtener income Actuando Como ejecutivo 
res o co-ejecutores, Asi Como Administradores de Fincas. Abogados 
Participar Como ejecutores o Administradores por Solo Una Fracción de la 
fincas por valoi$ 1 Millones y Más, but INCLUIDO Una Fracción de la Prevista 
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$ 22.3 Millones de Dólares en honorariSsl^.^édiiilhmees' de Dólares en honorarios de los Administradores 
sí Traduce baño Grandes Beneficios Para Los Abogados Inmobiliarios iluminados. 

En esencia, los abogados Raíces probablemente generará Más Efe 25 Millones mil 
de los Ingresos por el servicio de fincas en el$ 1 Millones o mas Durante gama 
ing la 1996-2005 período. Superiores a los Ingresos Netos This Cifra es 
generada por todas las Asociaciones de Abogados Para TodbQfiéfe SSIaiiojos en 
Este número es Solo Una Pequeña amount en comparación con los c&sI70 mi- 
león Que se Pagara al Gobierno federal en Impuestos inmobiliarios Durante 
El Mismo PERIODO DE Diez Años (veF-lcfbla 

Hay mas Ser PARA UN exitoso abogado inmobiliario Que Sólo provee- 
ing Asesoramiento jurídico. Los mas exitosos también actúan Como Mentores y familias 
asesores il ya los ricos herederos del SUS y. Estos abogados Tienen Que Ser 
especialmente hábil párr satisfacer las Necesidades de las viudas y viudos Que 
Clientes hijo SUS. Dentro de la Población-pareja se Casó ricos, CASI 

Todos los esposos y esposas Tienen la Intención de Abandonar SUS fincas una SUS cónyuges, 
ya Que Un Esposo o Esposa pueden heredar su cónyuge de Raíces pecado 
Pagar la ONU impuesto al patrimonio) :. 'Esta deducción matrimonial ilimitada esencialmente 
posponer el pago de los Impuestos de bienes hasta la muerte de la Segunda Esposa. 

Viudas pudientes se enfrentan un Una Situación Difícil particularmente. Mas que 
medio se Habra Casado con El Mismo cónyuge por Más del Cincuenta 
años. Entre 1996 y 2005, No Es probable Que sean de cuatro wid- afluente 
ujos CREADOS Para Todos viudo afluente. La edad es mas significativo en 
Variación this explicar. Dentro del millonario-pareja se Casó blación 
ción, La edad media Esperada de la ONU difunto masculina (marido) it VSe 
Año Enty y cinco y medio, MIENTRAS Que La Edad Promedio de la ONU difunto femenina 
(Esposa) es de ochenta y dos años. Por otra parte, los machos en Estos Casos normalmente 
Casarse con Mujeres que Tienen ONU Promedio de dos años su júnior. Así, en el 
Población típica Prospera-pareja, el marido, Que Fallece un 
La Edad de setenta y cinco años y medio deja Una viuda Que es 
DOS AÑOS Más joven de la era Que Lo es El Momento de la muerte. Su Esposa, Que 
quedo viuda a la Edad de setenta y tres años, se espera vivir Hasta 

ella es de ochenta y dos. La Mayoría de las Mujeres en Situación this Nunca de Vuelven a casar. Ya está- 
del tanto, la hijo Mayoría de las Mujeres Viudas Durante nueve años los antes de su muerte. 




* El término hereda Como Se utilizació here Hace notfit la defíniNoníhadiaalsiraiibí^e se refiere a cosh recibir o SUS equivalentes Que correctamente o 
pdjqfitesde el ancestro en su muerte. TAMPOCO aspouse encajar el definifion estricto de los Antepasados. En reolity, casi Toda La Riqueza de millones- 
Parejas Aire sí Llevan a Cabo de Manera Conjunta; Esta Es La Razón Moin ES CASI Imposible Estimar El Número de millonarios individuol Y Por Que sustituirr 
El Número de Hogares millonarios, embargo de pecado, Es Un poco engañoso utilizar el término herencia CUANDO se habla de la Transferencia de interspousal 
riqueza. MIENTRAS Que Ambos cónyuges hijo de oliva, Lo Que es suyo es suyo y Lo Que es suyo es suyo. 



-215- 



Página 27 



EL LADO DEL MILLONARIO 



Se Estima Que Durante el Período de Diez Años A partir de 1996, un 2005, 
casi 296.000 Mujeres en el millonario Población en pareja se Casó 
se convertirá en viudas. Su herencia Promedio Sera de approximately 
$ 2 Millones (en Pesos de 1990). Durante this Mismo período m, casi 72.000 
hombres de this Población se convertirá en viudos. Se estima que 
Estos hombres heredarán Mas de $ 125 Millones mil, o sucesorios Promedio de la ONU 
distancia de approximately $ 1,7 Millones. 

¿En que Estados se la Demanda de abogados inmobiliarios Ser el fuerte más? 

Prevemos Que la Demanda en California, Florida, Nueva York, Illinois, 

Tejas y Pennsylvania especialmente Serán altos Durante la Próxima Década 
(Véanse los cuadros 7-3 y 7-4). 

Sobre la Renta y / o Riqueza 

¿Qué es la categoría de renta consumir Número Uno Entre los afflu- 
ent? Impuesto a la Renta. El afluente en el-y-mas de 200.000 anual de bienes de $ 
zado en Cuenta la categoría de Ingresos Sólo Alredédpror Ciento de los Hogares de EE.UU. 
bodegas, but PagáiS por Ciento del Impuesto sobre la Renta personal. Ellos van a 
Quiere Llegar a Ser mejor en la Realización De Menos income en el futuro. 

¿Que Pasará en el ano 2005, Cuando Los Hogares millonarios 
controlará el 59 por Ciento de la Riqueza personal de los Estados Unidos? El Gobierno 
it probable Mayor que ponga Presión Sobre los ricos, Posiblemente Mediante la Creación de 
Formas Innovadoras de Impuesto sobre el patrimonio,: Además de la Renta. This perspectiva, 
de Acuerdo una Nuestras Encuestas de los millonarios, es mas Importante en la mente de 
los ricos. Pago de Impuestos Cada Vez Más altos párrafo cubrir Government 
el Gasto y Reducir el déficit es federales uno de los mayores Temores de 
la acomodada Población. Varios Estados ya Tienen Sobre impuesto ONU el patrimonio. Cada 
Año residentes en Estados cuentos Deben enumerar TODOS LOS Activos Financieros Poseen Que; 

ONU impuesto se APLICA un: acciones, bonos, Depósitos a plazo, sucesivamente y ASI. Como cuitad 
culto Seria párrafo del nuestro Gobierno federal párrafo gravar La Riqueza of this Manera? 

No Difícil Demasiado es, Qué Puesto del ya sabe algo de Estados impuesto de capital 
Antes De Convertirse En Los Rendimientos obtenidos. 

CREEMOS Que en los Próximos veinte años, los ricos tendrán Que utilizar 
TODAS LAS OPCIONES Dentro de la ley párr Permanecer ricos. Se Trata de la ONU segmento de Nuestra 
Economía Que estara en estado de sitio por el liberal Político y Do 

amigo, el hombre de los Impuestos. Seguramente los ricos serán fácilmente Gastar su dinero 
Para El Asesoramiento jurídico Que les ayudará un Resistir el asedio. El attor- Impuestos 
ney Ser demostrará Una parte integral de la defensa. Tanto lo Por, La Segunda 
área de la ley recomendamos al padre por su hijo era la ley de Impuestos. 
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Cuadro 7a • 3 

NÚMERO Y valor predicho 1 DE FINCAS DE S 1 Millón o mas 

Número de Estates Monto total de del Dólar de los Estates 





1996 


2000 


2005 


1996 


2000 


2005 


Alabama 


359 


563 


883 


952 915 427 


1571091934 


2590292690 


Alaska 


45 


70 


110 


105 229 924 


173 494 815 


286 044 592 


Arizona 


508 


796 


1249 


1206636467 


1989407210 


3279977983 


Arkansos 


240 


376 


590 


97472127 


985 065 004 


1624097625 


California 


7 621 


11952 


18744 


20784079307 


34267153645 


56496985101 


Coloradp 


412 


646 


1012 


1039437810 


1713743226 


2825484910 


Connecticut 


1052 


1 650 


2588 


2873946160 


4738336164 


7812195622 


Delaware 


151 


¿37 


371 


349 597 194 


576 388 329 


950 303 699 


Distrito de Collúfibia 


203 


318 


583 441 470 


961 932 362 


1585958346 


Florida 


3720 


5835 


9151 


13274170363 


21885407028 


36082936085 




x 



fe* 3 


m 


w 


m 


2 mwm 


Illinois 


2002 


3140 


4925 


5688262029 


Indiana 


479 


751 


1179 


1944415160 


Iowa 


502 


787 


1235 


933 038 664 


Kansas 


430 


675 


1059 


992 668 954 


Kentucky 


408 


640 


1004 


1053468466 


Luisiana 


16 


495 


777 


948 238 542 


Moine 


253 


397 


623 


558 887 821 


Maryland 


766 


1.201 


1884 


1936230610 


Massachusettá 200 


1,882 


2951 


3203666590 


Michigon 


85 


1544 


2422 


2485764661 


Minnesota 


577 


904 


1418 


1403065660 


Misisipí 


231 


362 


568 


534 334 172 


Misuri 


789 


1237 


1,940 


2395734614 


Montano 


93 


146 


229 


191 752 307 


Nebraska 


312 


489 


767 


574 087 699 


Nevada 


173 


271 


426 


411 565 927 


Nueva Hompsfrfr^ 


371 


582 


477 042 324 


New Jersey 


1582 


2482 


3892 


4343657438 


Nuevo Mexicol21 


190 


298 


330 889 651 


Nueva York 3636 


5702 


8942 


12767897504 


Carolina del NSüffi 


1297 


2034 


2099921604 


Dakota del Not©6 


198 


310 


192 921 528 


Ohio 


1,398 


2192 


3438 


3555602226 


Oklahoma 


350 


549 


862 


1017222603 


Oregón 


321 


503 


789 


722 578 815 


Pensilvania 


1760 


2761 


4330 


5100143673 


Rhode Island 214 


335 


525 


401 042 934 


Carolina del Sdi82 


757 


1187 


952 915 427 


Dakota del Sur 8 1 


128 


200 


268 920 918 


Tennesse 


472 


740 


1160 


1556233661 


Texas 


1922 


3014 


4727 


5849614580 


Utah 


83 


131 


205 


377 658 507 


Vermont 


84 


132 


207 


182 398 536 


Virginia 


924 


1448 


2272 


2965145428 


Washington 


697 


1093 


1714 


2015737665 


Virginia OccidfeMal 


198 


310 


308 674 445 


Wisconsin 


480 


753 


1,181 


1324727827 


Wyoming 


81 


128 


200 


195 259 971 


Otras zonas 


64 


101 


158 


275 936 246 


TOTAL 


40 921 


64177 


100650 


117340719569 



5 070 578 445 730 

9378358600 15462299309 
3205798634 5285468397 
1538320691 2536262045 

1636634420 2698353980 
1736875868 2863624189 
1563381053 2577579597 
921 450 239 1519214608 
3192304592 5263220484 
5281953251 8708468675 

4098333070 6757008907 

2313264197 3813927887 
880 968 115 1452470870 
3949898617 6512281867 

316 146 107 521 236 811 
946510601 1560532160 

678 557 498 1118752180 
786 509 827 1296735482 
7161480411 11807285084 
545 544 807 899 451 327 
21050704197 34706743772 
3462185416 5708178738 

318 073 827 524 415 084 
5862197020 9665128920 
1677116543 2765097718 

1191331062 1964172862 

8408715358 13863627870 
661 208 016 1090147721 
1571091934 2590292690 
443 375 638 731 002 845 
2565795539 4230281681 
9644383983 15900901016 
622 653 613 1026582256 
300 724 346 495 810 625 
4888698337 8060100935 
3323389564 5479343064 
508 918 123 839 064 135 

2184106946 3600983580 
321 929 267 530771631 
454 941 959 750 072 484 
193462 140273318965 145743 



valor lThe de fincas se da en Pesos de 1990. 

-217 - 



Página 29 



EL LADO DEL MILLONARIO 



TABLA 7.4 



Número Previsto de ESTATES valorado IES S 1 Millón o mas 
RANK ORDENA NUMERO DE FINCAS DE ESTADO PARA EL AÑO 2000 



ESTADO 

California 
Florida 
Nueva Y ork 
1 \ Iinois 
Texas 
Pensilvania 
New Jersey 
Ohio 

Massachusetts 

Connecticut 

Michigan 

Virginia 

Carolina del Norte 

Misuri 

Maryland 

Georgia 

Washington 

Minnesota 

Arizona 

Iowa 

Carolina del Sur 

Wisconsin 

Indiana 

Tennesse 

Kansas 

Colorado 

Kentucky 

Alabama 

Oklahoma 

Oregón 

Luisiana 

Nebraska 

Hawai 

Moine 

Arkansas 

New Hampshire 

Misisipí 

Rhode Island 

Nevada 

Delaware 

Distrito de Columbia 

Virginia Occidental 

Dakota del Norte 

Nuevo México 

Idaho 

Montano 

Vermont 



NUMERO VALOR TOTAL DIVALOR PROMETH0NGO 



11952 


34267153645 


2867121 


1 


5835 


21885407028 


3,750,905 


2 


5702 


21050704197 


3,691,901 


3 


3140 


9378358600 


2,986,706 


4 


3014 


9644383983 


3,199,594 


5 


2761 


8408715358 


3,045,791 


6 


2482 


7161480411 


2,885,822 


7 


2192 


5862197020 


2,674,136 


8 


1,882 


5281953251 


2,807,188 


9 


1,650 


4738336164 


2,871,869 


10 


1544 


4098333070 


2,654,315 


11 


1448 


4888698337 


3,375,224 


12 


1297 


3462185416 


2,669,469 


13 


1237 


3949898617 


3,192,418 


14 


1.201 


3192304592 


2,657,293 


15 


1147 


3392787490 


2,958,510 


16 


1093 


3323389564 


3,040,937 


17 


904 


2313264197 


2,558,322 


18 


796 


1989407210 


2,498,002 


19 


787 


1538320691 


1,953,634 


20 


757 


1571091934 


2,076,484 


21 


753 


2184106946 


2,901,461 


22 


751 


3205798634 


4,265,994 


23 


740 


2565795539 


3,467,637 


24 


675 


1636634420 


2,424,247 


25 


646 


1713743226 


2,654,536 


26 


640 


1736875868 


2,711,934 


27 


563 


1571091934 


2,791,534 


28 


549 


1677116543 


3,053,025 


29 


503 


1191331062 


2,367,867 


30 


495 


1563381053 


3,155,647 


31 


489 


946510601 


1935581 


32 


406 


1262656708 


3,108,297 


33 


397 


921 450 239 


2,319,648 


34 


376 


985 065 004 


2,619,438 


35 


371 


786 509 827 


2,120,397 


36 


362 


880 968 115 


2,434,008 


37 


335 


661 208 016 


1,973,824 


38 


271 


678 557 498 


2,499,696 


39 


237 


576 388 329 


2,434,051 


40 


203 


961 932 362 


4,743,494 


41 


198 


508 918 123 


2,574,768 


42 


198 


318 073 827 


1609230 


43 


190 


545 544 807 


2,871,968 


44 


172 


350 845 070 


2,039,959 


45 


146 


316 146 107 


2,160,697 


46 


132 


300 724 346 


2,274,795 


47 




D&kota del Sur 12§ 

Wyoming 128 

Alaska 70 

TOTAL 64076 



?! mm 

173 494 815 
193007198314 



valor lThe de fincas se da en Pesos de 1990. 
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Para La Venta: AColoque en América 

La Tercera área de la ley Que recomendó FUE La Ley de Inmigración. Attor- 
gados Que se especializan en la ley de Inmigración hijo susceptibles de beneficiarse de pre- 
Desarrollos predichas En Esta zona. EJEMPLO Por, se convertirá en progresión 
vamente Más Difícil emigrar a Este País y Convertirse en Naturalmente ONU 
ciudadano ralized. Al Mismo Tiempo, la Demanda de la Ciudadanía Estadounidense 
aumentará en gran Medida, Sobre TODO Entre los Extranjeros ricos. Considerar 
de Como los Empresarios millonarios y los defensores de la libre Empresa de Estar 
en Taiwán Sentir about su futuro, de China también Quiere su capital social y 
país. China, Filipinas Quiere párr su petróleo. ¿Quien Puede adivinar Como La 
Gobierno chino tratará La Población Próspera de Un país Que 

Adquiere? chinas Es Una Amenaza Muchas párr verdadera Personas pudientes Que Viven con- 
En Su Influencia. Muchas de Estas personajes buscarán la Ciudadanía Estadounidense. 

Los abogados de Inmigración Sin Duda WILL BENEFIT of this Tendencia. 

"Las personalidades no se Sienten Seguros", DIJO Chris Chiang del Taiwán- 

Empresa Inmigración Basada Pan Pacific. "Ellos Quieren 

venir a los EE. UU .. Miles de Millones ofdollars han fluido de Tai- 

wan desde la China continental a cabo maniobras navales de la 

la costa de la isla .... de China considera un Una renegada Taiwán 

provincia "(Darryl Fears," Trato Talk taiwanesa en Blighted 

Area, "Atlanta Journal-Constitution, abril 27, 1996, p. 1). 

El Temor de los Empresarios taiwaneses ricos se Refleja en su 
el movimiento de dinero en Estados Unidos. De Hecho, Más invirtieron recientemente 
de $ 10 Millones mil baño de California Solamente. Ahora que están considerando inversiones 
ing $ 50 Millones en Atlanta (Temores, p. 1). ¿Invertir Qué obtienen párr 
¿En Este País? 

El Programa inversionista del Millón de Dólares FUE CREADO POR EL Congreso 
en 1990. Permite una los Extranjeros Alcanzar párrafo permaMOSe 

residencia si invierten $ 1 Millones de Dólares del una Empresa Estadounidense, provee- 
ed la del que Inversión crea Diez Puestos de Trabfijo (ffimahwiller, 

"Plagas Fraude Nos Programas Que SWAP Visas de Inversión 
mentos, "The Wall Street Journal, 1 1 de abril 1996, p. Bl). 

La Necesidad de Conocimientos Jurídicos Relacionados Con La Inmigración no se LIMITA un 
los Extranjeros hijo Que prósperos Empresarios. Muchos profesión Muy cualificada 

-219- 



Página 31 



EL LADO DEL MILLONARIO 



sionales y Trabajadores Científicos se están buscando en la ONU Número Creciente de 
Corporaciones estadounidenses. Estos Empleados Tienen Una Creciente Necesidad de 
los Servicios de abogados Que Tienen Una experiencia considerable y Experiencia 
Ence con los Estatutos de Inmigración. 

MÉDICOS Y ESPECIALISTAS DE CUIDADO DENTAL 

Muchos Especialistas WILL BENEFIT de la Enorme Cantidad de Dólares Que 

La Población acomodada gastará Para El Cuidado de la Salud en la Próxima Década. LA 

Creciente Número de personas por Pagara ricas El Médico y dental 

Gastos de Sus hijos y nietos Adultos. ACTUALMENTE, Más 

Que cuatro de Cada Diez millon^rlés Ciento por) están Pagando o haberlo Pagado 

Los Gastos Médicos / dentales de Sus Hijos Adultos y / o nietos 




Dren. Estimamos Que en los Próximos Diez Años, los millonarios pasarán en 
Exceso de$ 52 mil Millones Para La Atención Médica y dental de Sus Niños Adultos 
Dren y nietos. 

La alcaldesa parte de Estos Gastos Médicos y Dentales Cubiertos por no están 
Programas de seguro de salud. Especialistas de la Salud Calificados Que 
Prefieren TRATAR Directamente con los Contribuyentes Individuales y no hay aire burocrática 
Organizaciones democráticas de Terceros Será especialmente Importante en la pro- 
Viding Estos Servicios no Cubiertos. Un Número Cada Vez Mayor de la Atención Sanitaria 
Profesionales ya se están centrando En Este Mercado de auto-pagador ricos. 

Esos Profesionales con los mas altos Habilidades y reputación Correspondiente 
las PUEDE Aprovechar Más fácilmente en this Tendencia. Un exigir el menudo pueden 
y recibir honorarios Que Son Superiores una any Compañía de Seguros SERIA 
Dispuesto a Pagar. Los Ricos una Menudo pagana Directamente a la Atención de la Salud 
profesional u organization. De this Manera evitan la Posibilidad de 

El Pago de Impuesto sobre Donaciones en cuentos de distribuciones.: Además, los muchas personajes pudientes Voluntad 
Pagar Por Sus Propios Servicios de Atención de la Salud "electivos'’. 

Especialistas Que se BENEFIT hijo: 

á € 0 Los dentistas Que ofrecen odontología cosmética, incluyendo la decoloración, de unión, 
chapas, tirantes invisibles, Cirugía nasal cosmética Y barbilla Y Correcciones 
Cirugía de la mandíbula tiva 

á € 0 Los cirujanos Plásticos Que ofrecen la Cirugía de nariz remodelación, Oído remodelación 
la Cirugía, la Eliminación de tatuajes, el Contorno faciales, peelings Químicos, y perma- 
La depilación Nente 
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á € é Los Dermatólogos ofrecen Remoción de lunares, la cirugía estética, el acné 
Tratamiento, Eliminación de pecas, y la electrólisis 

á € Alergólogos proporcionar Tratamiento Para La fatiga, Erupciones, urticaria, picazón, allergy- 
Cambios Relacionados con el estado de ánimo y la Depresión, las Alergias alimentarias, Aprendizaje discapaci- 
Corbatas y nueva disease Casa 

á € 0 Los Psicólogos proporcionar Orientación profesional, Académico y Profesional 
evaluation, Tratamientos Para el trastorno de déficit de Atención, el Tratamiento párr 
compulsivo trastorno de la Alimentación, la timidez y la asertividad Acondicionado, 
y la inteligencia y aptitud de Pruebas 

á € é Los Psiquiatras Que ofrecen Tratamiento Para El Estrés y la ansiedad, drogas y 
el Abuso del alcohol, el Estrés de la Escuela, y los trastornos de pánico 

á € Los Quiroprác ticos Que ofrecen Tratamiento Para El Alivio del Estrés y la cabeza, el cuello, 
y el dolor lumbar 

Liquidadores ACTIVOS, FACILITADORES Y Tasadores 

No Todos los Regalos hijo intergeneracionales en forma de Efectivo o equivalentes SUS. 

Regalos hijo hijos y nietos un Adultos el menudo en forma de pri- 

Empresas var / familia, Colecciones de Monedas, Colecciones de sellos, gemas y 

Metales preciosos, Timberland, granjas, LOS DERECHOS una las propiedades de petróleo y gas, 

inmobiliario personal, Bienes Raíces Comerciales, Colecciones de armas, Porcelanas, 

Antigüedades, arte, Vehículos de motor, muebles, y Similares. A Menudo, el beneficia- 
Padres de Estos Artículos Tienen poco o ningún Interés en Ellos y Quieren Transformar 
Formar en Dinero en Efectivo INMEDIATAMENTE. Ellos necesitarán Expertos párrafo asesorar 
del verdadero valor de los Regalos o CÓMO vendedor Ellos, gestionarlos 
INCLUIDO por períodos cortos de Tiempo, o aumentar ¿valentía su. 

Especialistas Que se BENEFIT hijo: 

á € Tasadores y subastadores Que Prestan Servicios DE VALORACION / tasación y 

Las Ventas De Una Variedad de bienes Personales y Otros, cuentos de Como los mencionados anteriormente 



á € é Coin y Comerciantes de sellos Que Prestan Servicios de Análisis y, en algunos adj 
Casos, dinero en Efectivo al Instante párrafo Monedas y estampillas Colecciones 
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á € 0 casas de Empeño Que Prestan Servicios en el Ámbito local; Que el menudo un PRO- 
Mote Como Especialistas en la compra de Joyería del Estado, los diamantes, 

Metales Preciosos, Monedas, armas, antigüedades, porcelana, Artículos De Colección, caro 
relojes, Cubiertos de ley, etc. 

á € 0 Profesionales de la gestión inmobiliaria Que proporcionan gestión de Propiedad 

ción de viviendas Individuales / Múltiples de la familia, los Servicios de mantenimiento, alquiler 

Recogida y limpieza obra nueva terminada 

INSTITUCIONES EDUCATIVAS Y PROFESIONALES 

Mas del 40 por Ciento del salario ricos de Estados Unidos por su nietos 

La Escuela primaria privada del Dren y / o alta matrícula de la Escuela. Junto con 

El Rápido Crecimiento de la Población acomodada, ESTO SE difamar en Varios 

Millones de Estudiantes Cuya matrícula párrafo Asistir a la Escuela Privada Será SUBSIDIOS 

dized Dentro de los Próximos Diez Años. Ante Estos Hechos, la Demanda de pri- 

instalaciones de la Escuela pri- y Escuela privada maestros, Consejeros, y 

Tutores probablemente se acelerará. Al Mismo Tiempo, la matrícula y Relacionados 

Los Gastos Deben aumentar ¿de Manera Significativa. ¿Por qué? Ricos abuela DEBIDO 

Los Padres están pujando por el Coste de la matrícula de la Escuela privada. Dado Que Muchos de 

SUS hijos Adultos No Que Tienen Pagar por los Servicios De Los Que 

SUS Niños se benefician, Los Padres hijo relatively insensibles a la esca- 

Lating Costo De Una Educación Escuela privada. 

Las Organizaciones Y Especialistas Que se BENEFIT hijo: 

á € 0 Los propietarios y maestros de las Escuelas Privadas Que Presten basaban matrícula 

La Educación en el preescolar, primaria y secundaria 

niveles 

á € 0 Los propietarios y maestros en áreas especializadas de Como la música, el teatro, 
las Artes, la Educación Especial / Aprendizaje Programas de discapacidad, país de carrera 
seling y Tutoriales párrafo SAT y Otros Tipos de Pruebas de ingreso / aptitud 

SERVICIOS PROFESIONALES ESPECIALISTAS 

Como se DIJO anteriormente, los abogados desempeñan papel fundamental de las Naciones Unidas en la Transferencia de 

La Riqueza de Entre Generaciones. Contadores también hijo Importantes En Este 

considerar. Estos Profesionales unos asesores Como Sirven el menudo juntándose con un los ricos. 
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Asesoramiento En Este contexto se Extiende Más allá del núcleo normales de contabilidad 
y Servicios Legales, hijo Estos Profesionales fiables a las ideas del SUS 

en La Mejor Manera de Distribuir sustanciales Donaciones financieras y de Otro tipo Para Niños 

Dren y nietos. Los Clientes a ven Estos contadores Como su Menudo 

Primera Línea de Defensa Contra el Pago de Impuestos sustanciales regalo y Raíces. 

Ellos un hijo el menudo Llamados a Ser co-ejecutores de las fincas de su 
Clientes ricos. No es inusual Que los co-ejecutores en Estas Situaciones una 
recibirá ONU Porcentaje de las fincas de Sus Clientes. This Es Una forma En que el 
Recompensa afluente Estos asesores de confianza Para Toda la vida del sabio consejo. 

Especialistas Que se BENEFIT hijo: 

á € é Contadores proporcionando Estrategias de Planificación fiscal; RAICES, la confianza, y el regalo 
Soluciones de Impuestos; fiduciarios Servicios; VALORACION de la empresa / activo; y Jubilación 
planning del 




ESPECIALISTAS DE VIVIENDA / vivienda en PRODUCTOS / SERVICIOS 



Más de la Mitad de la Población Próspera proporcionará su descendencia 

con la Asistencia Financiera en la compra de Una casa. This cifra En Realidad 

subestimación decorrient la incident de Dicha Atención ambulatoria Porque una Menudo otra 

Regalos Financieros sustanciales no Destinados a usos Específicos se utilizan párr 

la compra de vivienda y Gastos Relacionados. Los que reciben "Casa- 

SUBSIDIOS De Adquisición "de Sus Familiares un hijo el menudo Menos sensibles a la 

con variaciones de Precios de las viviendas Que el no subsidiado. (Como siempre, Nuestros Datos 

sugieren Que es mas Fácil párr Pasar el dinero de Otros.) This Tendencia 

debería beneficiar de un Muchos de los que están Empleados en el residencial 

las Empresas de Vivienda y Préstamos hipotecarios. 

Subsidios Inicio De Adquisición normalmente no niegan la Necesidad de 
crédito. En Realidad, Los Padres Que Aportar Una parte del precio de compra de la ONU 
casa a el menudo precipita la compra de casas Más Caras y más grande Directivos 
hipotecas por parte de Sus hijos e hijas. 

Especialistas Que se BENEFIT hijo: 

á € é contratistas de construcción Home 
á € é Los Prestamistas de hipotecas 
á € é Contratistas Remodelación 
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á € Contratistas Renovación 
á € Residenciales Promotores Inmobiliarios 
á € é Los Agentes de Bienes Raíces Residenciales 

á € é Los minoristas de pintura, revestimientos de paredes, y Productos de Decoración 

á € é Los Vendedores de Sistemas de alarma y de Seguridad y la consulta de Seguridad 
servicios 

á € é Los Proveedores de Diseño de Interiores y Servicios de Decoración 

CONSEJEROS DE Recaudación de Fondos 

Especialistas Que se BENEFIT hijo: 

á € é Los Profesionales Que Realizan Investigación filantrópica, desarrollar la orientation 
Estrategias y fundamentos aconsejar e Instituciones Educativas 

AGENTES DE VIAJES Y OFICINAS Y CONSULTORES DE VIAJES 

Los ricos Gozan de Vacaciones con SUS hijos y nietos, 

Y Muchos de los ricos Gastán Cantidades considerables Hacerlo. Acerca de 

55 por Ciento recientemente Gastó Más de $ 5.000 párr Unas vacaciones. Alrededor de la ONU 

de Cada Seis Gastado Más de $ 10,000. 

Especialistas Que se BENEFIT hijo: 

á € é Los Vendedores de Centros Vacacionales orientados a la familia 

á € é Los Vendedores de cruceros, viajes, Vacaciones en Todo El Mundo, y Caminatas y 
safaris 

Dónde están las PUEDE SER Oportunidades? 



Las Personas Que Esten Interesadas en la Orientación de la Necesidad de conocer la rica 
Distribución Geográfica de las Oportunidades Disponibles. Tenga en Cuenta Que los antes 
En Este Capítulo proporcionamos estimaciones SEGUN el estado del Número total de y 
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TABLA 7-5 

Estimación Del Numero de Hogares millonarios EN EL AÑO 2005 



POR PARIENTE 

TOTAL 100.000 HH CONCENTRACIÓN 



Estados Unidos 


5,625,408 


5239 


100 


Alabama 


66315 


3844 


73 


Alaska 


19216 


7148 


136 


Arizona 


76805 


4,501 


86 


Arkansas 


32008 


3228 


62 


California 


773.213 


5762 


110 


Coloradp 


92677 


5936 


113 


Connecticut 


109.481 


8702 


166 


Delaware 


18237 


6247 


119 


Distrito de Columbia 


14076 


6815 


130 


Florida 


289.231 


4911 


94 


Georgia 


146.064 


4973 


95 


Hawai 


30857 


6046 


115 


Idaho 


19264 


3883 


74 


Illinois 


283.329 


6054 


116 


Indiana 


108.679 


4674 


89 


Iowa 


46202 


4100 


78 


Kansas 


49784 


4755 


91 


Kentucky 


56271 


3668 


70 


Luisiana 


62193 


3611 


69 


Maine 


18537 


3887 


74 


Maryland 


149.085 


7283 


139 


Massachusetts 


154.390 


6746 


129 


Michigan 


202.929 


5406 


103 


Minnesota 


102.662 


5533 


106 


Misisipí 


30045 


2.841 


54 


Misun 


92665 


4,431 


85 


Montano 


12954 


3661 


70 


Nebraska 


28026 


4276 


82 


Nevada 


36272 


5577 


106 


New Hampshire 


26941 


6013 


115 


New Jersey 


258.917 


8275 


158 


Nuevo México 


26352 


3758 


72 


Nueva York 


431 607 


6153 


117 


Carolina del Norte 


130.362 


4450 


85 


Dakota del Norte 


9559 


3865 


74 


Ohio 


197.554 


4485 


86 


Oklahoma 


46734 


3593 


69 


Oregón 


62776 


4795 


92 


Pensilvania 


238.010 


5033 


96 


Rhode Island 


19672 


5125 


98 


Carolina del Sur 


58479 


3867 


74 


Dakota del Sur 


10613 


3584 


68 


Tennesse 


91.263 


4285 


82 


Texas 


365.034 


4736 


90 


Utah 


33850 


4097 


78 


Vermont 


10035 


4407 


84 


Virginia 


171.516 


6327 


121 


Washington 


134.570 


5764 


110 


Virginia Occidental 


21,774 


3077 


59 


Wisconsin 


100.421 


4852 


93 


Wyoming 


9021 


4493 


86 


Otras zonas 


41 239 


3640 


69 
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valor en Pesos de las propiedades en Los $ 1 Millón de o mas categoría (v Tatdas 
3 y 7-4). Pero Tenga en Cuenta Que por Cada finca en el $ 1 Millón o 
categoría Más, UNOS heno millonarios Cuarenta Que están vivos todavía. 

Por lo del tanto, los muchas párrafo Personas Que DeSean Comercializar a los ricos, Que Viven Millones 
lionaires hijo Los Mas Importantes de los dos Grupos. 

Con this in mente, estimado HEMOS El Número de nos hogares 
nos podemos deducir ONU valor neto de $ 1 Millón o mas en el Año 2005. TENEMOS 
Also Estima Cuantos de Estos Hogares Que Habra En Cada uno de 
los Estados Cincuenta, el Distrito de Columbia, y Entre los estadounidenses Que Viven 
afuera de nos (véase el cuádfii^. Tenga en Cuenta Que California Tiene el Mayor 
Población de los Hogares millonario. En Términos de Concentración por 
100.000 Hogares, embargo el pecado, Connecticut OCUPA El Primer Lugar. 




- 226 - 



Página 38 



JOBS: MILLONARIOS VERSUS HEREDEROS 



Eligieron el OCUPACIÓN DERECHA. 



LA Pelea de Hace Diez Años, la ONU periodista De Una revista nacional de noticias 
llamado. Ella Hizo la PREGUNTA Que se nos PIDE Con Mas Frecuencia: 



¿Quienes hijo los ricos? 

Un Estas alturas es probable Que Pueda predecir La Respuesta. La alcaldesa parte de los ricos en 
América hijo los Dueños de Negocios, Incluidos los Profesionales Autónomos. 

El veinte por Ciento de los Hogares ricos en América están encabezados por 
jubilados. Del 80 por Ciento restante, el Mas de dos tercios están encabezados por 
propietarios Autónomos de las Empresas. En Estados Unidos, Menos de uno de Cada cinco 
Hogares, o cerca del 1 8 por Ciento, this un negocio m ONU por cuenta propia carga de 
Propietario o profesional, en Pero ESTAS personajes no Veces Cuatro hijo asalariadas 
Más Probabilidades de Ser millonarios Que Los Que trabajan Por los demas. 

El periodista siguió con la siguiente PREGUNTA lógica: 

¿Qué tipo de empresas millonarios sin hijo Dueños? 

Nuestra Respuesta FUE La Misma Que le Damos Todo El Mundo: 

No Se Puede predecir si alguien es millonario ONU 
por el tipo de Negocio Que esta es. 
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Después de veinte años de estudio de los millonarios baño Amplia Una sp-ECTA £ um de 
industrias, HEMOS Llegado a la conclusión de Que el Carácter Ofthe Dueño del Negocio 
es mas Importante párrafo predecir su Nivel de Riqueza del la del que classifica — 
ción de su Negocio. 

Pero no importa Cuánto nos esforcemos Para Hacer nuestro de punto, los periodistas Quieren 
mantener Las cosas simples. ¡Qué gran historia, Qué gran -headline, Que 
Haría si podian Decir a los lectores: 

Aqui Diez heno Empresas millonarios Poseen! 

HEMOS Salido de Nuestra Manera de Hacer Hincapié En que sin Seguro heno 
Los Que Pasos uno PUEDE Tomar párrafo Convertirse en ricos. Frecuencia Demasiada estafa, los periodistas ignoran el 
hechos. Ellos sensacionalismo y tuercen Resultados de Nuestra Investigación. Sí, tu eres 
Más Probabilidades de Convertirse en ricos si Usted Trabaja por cuenta propia. Pero Lo Que ALGUNOS 
de Estos periodistas sin Dicen es la del que majority de los Dueños de Negocios ningún hijo 
millonarios y Nunca habra estado un punto de Convertirse en ricos. 

Hacemos decirle a los periodistas Que ALGUNAS industrias tienden a Ser Más rentable 
Que Otros. Tanto lo Por, Aquellos Que Poseen las Empresas en el mas rentable 
tienden industrias, por defínition, un darse Cuenta de Más income. Pero Sólo Porque 
Usted está en Una industria rentable No Que Garantiza su Negocio 
Será Muy productivo. E INCLUSO SI su negocio m es Muy productivo 
tiva, Nunca PUEDE Llegar a Ser rico. ¿Por qué? Porque INCLUSO SI Usted gana 
Grandes Ganancias, Que pueden Gastar Cantidades AUN mayores en ningún Relacionada comercial 
Bienes y Servicios de Consumo. Es Posible Que Haya estado divorciado Tres Veces 
o Tener un hábito de los juegos de azar en los caballos. Puede del Que No pensión Una del tenga 
Plan de Sión o Posee Acciones en la Calidad, las Empresas Que cotizan en bolsa. 

Tal Vez Usted Se Siente poca Necesidad de acumular Riqueza. El dinero, en su 
mente, ser PUEDE el recurso Más fácilmente renovable. Si Usted Piensa Que es, 

Puede Ser ONU gastador y ONU Nunca inversor. 

Pero lo Que Si Usted es frugal y Un inversor de conciencia y es Propietario De Una 
Negocio Que es rentable? EnEste Caso, Es Muy probable Llegar a Ser rico. 

Es mas Fácil Obtener mayores Ganancias en algunos adj Sectores Que en Otros. Nosotros 
Varias de identificar Estas industrias Rentables En Este Capítulo. Pero otra vez, 
advertimos un los lectores Que No Simplificar Nuestras Conclusiones y Sugerencias. 

Con Demasiada frequency, la Gente Quiere Una respuesta "sonido mordida" a la PREGUNTA de Como 
Llegar a Ser rico en América, hijo AUN Peor Los Que distorsionan our 
Conclusiones basadas en Datos. Consideremos, En Este SENTIDO, El Mensaje De que era 
recientemente dejo párr Nosotros Por un corredor de Negocios: 
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Pense Que le gustaría saber Que alguien ha Impreso 
ONU folleto párr demostrar Que Es Un profesor de la Stanford Uni- 
versidad Y Que Encontró Que 20 Ciento Ofthe millonarios 
en América hijo TINTORERIAS. ... ¿es esto Cierto? 

En Lugar de imprimación, ninguno de los dos Jamás enseño en Stanford. En Segundo Lugar, ninguno de los dos 
ha afirmado Nunca Que CADA UNO de millonarios del cinco es Español Este Momento presionando 
camisas. Se Encontró un Mediados de la Década de 1980 la del que limpieza en seco era de la ONU rentable negocio m 
industria de la Pequeña Empresa. Pero, de nuevo, los Beneficios no se traducen automáticamente 
en la abundancia o Riqueza Acumulada. Esto Es Como Los Hijos de La Nuestra 
y Tal Vez la Suya Que pensaban Que harían el cesta- equipo universitario 
equipo de pelota Porque compraron ONU par de zapatos Air Jordán. Una Etiqueta Hace 

No Haga ONU Jugador del equipo universitario. TAMPOCO Una Etiqueta de la industria Hacen Que El Negocio 
ness rico Propietario. Se necesita un talento y disciplina párrafo Generar Beneficios 
y en última instancia La Riqueza. Es por Eso que ESTAMOS Ofendidos por personajes Cuentan Que 
El Público Estadounidense: 



Acaba de comprar mi kit educationallstudy en casa y su nuevo 




Negocio Éxito ONU mpr. Empieza tu propio negocio m 
Hoy en día, Usted Sera mañana ricos. Lo hice en this industria 

probar. ¡Puede del Hacerlo también! ¡Es tan fácil! 

Una Vez Más, No Es el kit, sin la idea, no la industria. Por ejemplo, 

Los Datos de rentabilidad Para Las Empresas de hardware / madera al por menor de veinte 
Hace cinco años Nunca Llegamos nos emocionado. No nos convencen párrafo Invertir en 
Una Empresa of this tipo. Pero de Piense Lo Que Los Fundadores de la Muy tabilidad 
itable Home Depot Hizo. Ellos reinventan la industria. Ellos no 

permiten una los Estándares del sector Para El volumen: beneficios, ventas, o Por Encima de díc- 
tate CÓMO opera su negocio m e invirtió su dinero. Estas 
fundadores tenían tremendo talento, disciplina y coraje. Se convirtieron 
Ricos y Ayudo una cola Muchos de Sus Empleados y Otros INVERSORES 

financieramente independiente. La Mayoría de las Personas Que Hacen un lo grande en el conjunto del negocio m 
SUS Propios Estándares muy altos. 



Único Cambio es predecible 

Las Cosas Cambian, INCLUIDO en el Llamado Propietario / gerente Ambiente de Negocios 
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ronment. Tomemos, por EJEMPLO, la industria nos ha mencionado anteriormente- 
limpieza en seco. (De Hecho, el título apropiado es lavanderías, limpieza en seco, 
y Servicios de confección). La Con RESPECTO una industria this, Tom Stanley 
informaron en 1988: 

En 1984 había 6.940 Asociaciones; 91.9 por Ciento Tienen 

los Ingresos Netos, MIENTRAS Que el Rendimiento medio de los recibos (neta tabilidad 
Como recibos) era Ciento Por un de 23.4 Ciento por (Thomas 
Stanley, de Marketing Para Los ricos [Homewood, 111. : Irwin, 

1988, p. 190]). 

¿Qué pasa con la rentabilidad de this industria en la Década de 1990? Nos Ana- 
lisaron Datos Declaración Federal de Impuestos del IRS. En 1992, se determinó 
Que existían 4,615 Asociaciones; Sólo el Tenia 50,5 por Ciento Ninguna roja 
income, MIENTRAS Que El Rendimiento medio de los recibos era de 13 por Ciento. También en 
1992, había 24. 186 unipersonal tintorerías en América. 

Rápido ¿Cuál FUE su ingreso neto Promedio? En Promedio, era de $ 5,360. Esta 
colocado tintorerías 1 16o de 171 Empresas Individuales Sobre la Base de 
Criterios de Ingresos Medios Netos. La industria en ESE Momento Puesto 1 19° en 
el retomo de los recibos, igualaron Que por 8,1 Ciento. ¿Qué Porcentaje de seca 
limpiadores generaron ONU ingreso neto? Casi tres de Cada cuatro, o 74, 1 por Ciento, 

Hecho por lo Menos ONU Dólar de los Ingresos Netos. In this SENTIDO, la limpieza en seco 
Puesto 92 de 171 Industrias analizadas. 

¡Qué Diferencia ocho cortos años pueden Hacer. Pero la limpieza en seco 
Industria No Es El Unico Que ENCONTRAR cuentos Cambios. Los Datos de la 
Tabla 1.8 contraste industrias IMCMEXICO. Usted se dara Cuenta de Que Varios 
de han experimentado Cambios significativos en LA RENTABILIDAD EN LOS ULTIMOS años. 
El Numero de prendas de vestir y mobiliario tiendas de los hombres y los muchachos, párr los 
Ejemplo, mas del doble de Entre 1984 y 1992. En 1984, la totalidad de la 
Empresas Individuales En que la industria Hizo ONU beneficio. Pero en 1992, Solo el 
82.7 POR Rentables ERAN Ciento. Su Rango En Este SENTIDO se redujo de 
Primero un quincuagésimo séptimo Lugar Entre las 171 Empresas Individuales estudiados, los 
industria de la construcción de carreteras y calles contratistas Paso de la ONU 
Rango de 8-138, MIENTRAS Que la Minería del Carbón se Traslado 14-165. 

Factores ¡Muchos Extemos y, una el menudo incontrolables influyen en la tabilidad 
renta- de Industrias y Empresas Dentro De AEE industrias. A Menudo, el 
Presencia de la ONU Alto Número de empresas Rentables Dentro De Una industria 
ATRAE un Más y Más Personas a la industria, PUEDE Que Tener un 
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TABLA 8.1 

CLASIFICACIONES DE CATEGORÍAS IMCMEXICO de empresas unipersonales 
SEGÚN EL PORCENTAJE DE UTILIDAD NETA L 1984 VS. 1992 





1984 






1992 






Total 






Total 






Promedio 


Número dePorcentaje con 


Número díPorcentaje con 


Ingreso neto 


Categoría Las empresbsgresos Netos Rank Emprén^eso netRango ($ OOO de) 


Ropa hombre y los Ntófe^’ 
y tiendas de mobiliario 


100.0 




3410 


82.7 


57 


8.2 


Oficinas de osteopátid^OO 1 
médicos 


100.0 


3 


10598 


96.3 


13 


7.76 


Distribuidores Móvil^feTilSl Hogar 95.4 


7 


6844 


92.3 


23 


10.1 


Carreteras y de la calí$12 
Contratistas de la Construcción 


92.5 


8 


8,641 


56.0 


138 


12.7 


Suelos y Carpinteril 12.832 


92.0 


9 497.631 


92.0 


25 


8.9 


contratistas 

Oficinas de Quiroprá<8&2ák 


91.5 


10 


32501 


85.1 


49 


47.5 


Techos y chapa 53539 
contratación de metales 


91.4 


11 


98235 


86.9 


42 


9.1 


Farmacias y 14128 

tiendas de Propiedad 


90.9 


12 


8324 


82.2 


60 


45.5 


Minería de carbón 717 


90.7 


14 


76 


34.2 


165 


196.6 


Cortinas, cortinas, yl7508 


90.3 


15 


29827 


79.2 


74 


6.2 


tiendas de tapicería 
Agricultura / VeterirláfM>7 


89.7 


16 


19622 


92.5 


22 


41.7 


Taxis / pasajero 42975 
transportación 


89.5 


17 


38907 


97.1 


11 


7.0 


Otro y locales 1 6945 

Pasajeros interurbano 
transportación 


89.4 


18 


30666 


93.6 


20 


8.8 


Laboratorios dentalds5246 


89.4 


19 


28,101 


96.0 


15 


15.2 


Fabricación de metalé^ J2imarios 89.2 


20 


3460 


100.0 


1 


26.1 


Pintura, papel tapizl 80.209 
y la Decoración 
contratistas 


88.8 


21 


235.599 


91.1 


28 


7.6 


Oficinas de dentista^7439 


88.2 


22 


96746 


94.9 


16 


73.1 


Boleras 1456 


88.1 


23 


1547 


91.3 


27 


57.4 


Oficinas de OptomelW&&9 


86.9 


25 


12576 


96.1 


14 


60.1 



Ingreso LNET SE CALCULA á partir de los Datos De Impuestos federales del IRS párr El año 1992 y 1994. 
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amortiguación efecto en las Ganancias. Los Cambios en las preferencias del Consumidor PUEDE 

También afectará a los Beneficios. Lo Mismo Ocurre con las Acciones de Gobierno del nuestro. Si Tenia Una 

Política Energética Que favorece el USO de carbón, Tal Vez El Número de 

las Empresas Mineras del Carbón Empresa unipersonal sin caído habrían 

de 717 a 76 en años Ocho Solo. Tenga en Cuenta QM.SojM3neittnto de la 

76 las Empresas Mineras del Carbón hicieron ONU beneficio neto. Pero A Pesar de ESTO, el lenguado 
propietarios of this Negocio obtuvo ONU ingreso neto medio de 

$ 196.618. Obviamente Una Minoría de propietarios de las OPERACIONES mineras de Carbón 

Ignorar las Tendencias y los Estándares de la Industria, y los muchas de ESTAS personajes Tienen 

Sido recompensados por su tenacidad y Creencias contrarias Sobre el carbón 

industria. Muchos propietarios de Negocios de Exito nos han DICHO Que Ellos 

Disfrutar de "períodos cortos de tiempos Difíciles" En sus industrias elegidas 

Porque ELIMINAR una gran parte de la Competencia. Este Parece Ser el 

Caso en la industria de la Minería del CarbóMJ2>s POR Ciento De Las Empresas 

en la industria Que Rentables ERAN Tenido ONU ingreso neto de aproximada- 

madamente $ 600.000. 

Mucha gente nos PREGUNTA: "¿Debo entrar en el negocio m Para Mí?" La mayoría 
las Personas sin nada Tienen Alguna Vez Que Trabajar sí párr MISMOS. El neto medio 
income párr Los Mas de membrillo para millones de empresas Individuales en canos 
ica Sólo $ 6,200! Alrededor del 25 por Ciento de la venta de Propietario ninguna Hacer 




Hacer ONU centavo de ganancia es típico Año de las Naciones Unidas. Es AUN peor parcial párr 
asocia-. Cuarenta y dos por Ciento, en Promedio, Que No Beneficios del heno en Un año. 

¿Qué Pasa estafadores las Empresas? Sólo EL 55 POR imponibles Ingresos Tiene Ciento 
Durante la ONU Período típico de doce meses. 



PROFESIONALES Autónomos VERSUS 
Otros propietarios de Negocios 

Menos de uno de los Dueños de Negocios de cinco millonarios Convierte su Negocio 

un hijos SUS v poseer párrafo y Operar. ¿Por qué? Dar Crédito a los ricos 

padres. Ellos Saben Que las Probabilidades de Tener Exito en los Negocios. Ellos comprensión 

Destacan la del que majority de las Empresas hijo muy susceptibles a la Competencia, 

contador de las Tendencias de Consumo, Alta la cabeza, y otra incontrolable 

variables. 

ENTONCES, ¿QUE Estos millonarios aconsejan una de SUS hijos a Hacer? Ellos 
Alentar a SUS hijos un Convertirse en Profesionales Autónomos, 
cuentos de Como Médicos, abogados, ingenieros, arquitectos, contadores y 
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dentistas. Como se DIJO anteriormente, Las Parejas millonarias con Niños hijo de cinco 
Veces Más Probabilidades de enviar una SUS hijos a la Escuela de medicina de otra 
Los Padres En Los Estados Unidos y Alrededor de cuatro Veces Más Probabilidades de enviarlos 
a la Escuela de Leyes. 

Los ricos Saben los Riesgos y las Probabilidades de Tener Exito o fracasar en 
negocio. También parecen entendre Que Solo Una Pequeña Minoría de 

Profesionales Autónomos ningún beneficio pueden Obtener la ONU en Un año Determinado, y 
Que la rentabilidad de la Mayoría de las Empresas de servicios profesionales es sustancialmente 
superiores un para los medios de comunicación la las Pequeñas Empresas en General. Vamos a rar elabo- rar 
TASA Sobre Estas Cuestiones con Cifras Concretas. Pero Primero vamos a Hablar de la otra 
Atributos asociados con Ser autónomo profesional ONU. 

Por Momento un, Asumir Que es el señor Cari Johnson, Propietario El Unico 
de Johnson Carbón. Usted es el Dueño de uña de carbón Veintiséis minería 
ing Empresas Que hicieron Una ganancia del Año Pasado de los Setenta y Seis de la 
industria. Sin Tiempo Mucho HACE, 717 propietarios de venta Estaban todavía en su industria. 

Más de nueve de Cada Diez Hizo ONU beneficio. Ahora, la industria ha Sido 
REDUCIDO en Número por Ciento 90 por. Duro Pero Usted es, Usted está de recursos, 
y los eres inteligente. A Pesar De La Retirada de la alcaldesa parte de la otra 
Operadores, Que colgaban Alli. Ahora ESTA Cosechando los Beneficios, usted 
m d e Una Utilidad neta de $ 600.000 El año Pasado. Y Que estas haciendo bien this Año. 

Ahora Usted Tiene Salón DOS HIJOS En La Universidad hijo Que Estudiantes Sobresalientes. 

Usted Comienza un Hacerse ALGUNAS Preguntas: 

á € f ¿debería animar un para Convertirse millas David y Christy 
involucrados en el negocio m de la Minería del carbón? 

á € j ¿Debo animar a Tomar EL mis estafadores Tiempo Padres 
¿Mina de carbón? 

á € 0 en Es la Minería del Carbón en El mejor mis Lugar párr hijos? 

La Mayoría de los Dueños de Negocios millonarios Que HEMOS Entrevistado Haría 
sin Alentar a SUS hijos un Hacerse cargo de la ONU negocio m. Esto es espe- 
Cierto cialmente en los Casos en Los Que los Niños Estudiantes Sobresalientes hijo. Ellos 
Que sugeriría David y Christy, los Jóvenes estudiosos, consideran 
Otras Vías. 

La Mayoría de las Empresas de hoy requieren Una cierta Inversión en terrenos, equipos 
ción, y Los Edificios. El negocio de la Minería del Carbón Johnson Posee 

-233- 



Página 45 



EL LADO DEL MILLONARIO 




Montañas Que contienen carbón. Posee valor de Millones de Dólares " 
equipo. Emplea un Muchos mineros y D$be Actualizar constantemente 

la Seguridad de su FUNCIONAMIENTO. Se D$be Cumplir con los Mandatos de la OSHA. Ello 
D^be lidiar con el precio incontrolable las plazas de Mercado del una tonelada 
de carbón. D^be Estar constantemente atentos a los competitors que están 

Tratando de robar una SUS Clientes. Se D^be mantener Una Vigilancia cuidadosa de los Cambios 
En La Política Energética de Estados Unidos. Also D$be mantener una SUS Trabajadores felices y 
a salvo. D$be lidiar constantemente con la Posibilidad De Una mina de derrumbe 
y se detuvo la Producción. Ultimo Por, la Operación esta en Una Descripción de la ubicación fija. 

Las Montañas No Se pueden agente de mudanzas una ONU clima Más Cálido o mas cerca de Una Más 
Operación de ferrocarril Eficiente. ¿Prolongada Que Si pasa heno Una 
huelga ferroviaria? 

Hágase Estas Preguntas. Si lo Hace, pronto se dara Cuenta Que los eres 
una del en Situación precaria. ¿Y Que Si se ejecuta Una Operación superior? los 
Factores incontrolables descritos anteriormente pueden matar a tu negocio m. Dado 
Consideraciones estas, Que $ 600,000 Ganó Que El Año Pasado Parece Pequeña 
er. ¿Cuantas $ 600.000 años hijo en su futuro? ¿Y si el incon- 
Factores controlables en coche se quiebra el Año Que Viene? ¿Se Puede utilizar el 
Habilidades párrafo Enseñar a la minería del carbón en La Técnica universidad? Probablemente no. 
Habilidades Sus Son Mas Prácticos, no intelectual. 

Nos preguntamos Una Vez Dueño de la ONU Negocio próspero Que había huido de Europa 
DEBIDO al Holocausto Por Qué se emplearon auto hijos SUS Todos Adultos 
profesionales. Su Respuesta: 

Pueden Llevar su negocio m, Pero No Tomar pueden su intelecto! 

¿Qué significa esto? Un Gobierno y / o de acreedor de la ONU pueden confiscación 
Cate Una Empresa Compuesta de tierra, maquinaria, minas de carbón, los Edificios, 
etcétera. No confiscar PUEDE su intelecto. ¿Que Hacen los Profesionales 

¿Vender? No Es El carbón, ni pintar, ni Siquiera la pizza. Lo Que Ellos Venden la Mayor parte de todo un es 
su intelecto. 

Los Médicos, EJEMPLO POR, PUEDE Tomar su intelecto en CUALQUIER parte 
América. Sus Recursos portátil Bastante hijo. Lo Mismo es Cierto párr 
dentistas, abogados, Contadores, Ingenieros, Arquitectos, Veterinarios, 

Quiroprácticos y. Estas son las Ocupaciones en Poder De Una desproporción 
Número nadas de los hijos e hijas de parejas pudientes 
en Toda América. 

¿Qué pasa con las Características de ingreso de los Profesionales, en comparación 
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con la Operación Johnson Minería del Carbón? Solo una minoría de auto 

Profesionales Empleados Nunca han Hecho del tanto de Como $ 600.000 en Ganancias 

Un año en solitario. Y la Mayoría de los Profesionales Autónomos pasan Muchos años 

En La Formación, Que es costosa, del tanto en Pesos y Tiempo, embargo de pecado, la Mayoría 

Padres ricos Creen Que los Beneficios de por vida asociados con Ser 

ONU profesional superan con Creces los Costos. Recuerde, la Mayoría de Ellos 

Los Padres pagana la totalidad o parte de Una Significativa de Sus hijos e hijas 

matrícula y cuotas Para El Entrenamiento. Su voto es con duramente ganado -su 

dinero. 

¿Como va a Votar? Tenga en Cuenta Que la minería del carbón, en Promedio, Producido 
ONU ingreso neto Más alto ($ 196.600) Que CUALQUIERA de las Empresas unipersonales 
Listado en la Tabla 8-2. Pero, ¿que proporción de las OPERACIONES mineras de Carbón 
Hecho Ninguna Utilidad neta Durante El Mismo Período de Tiempo? Sólo Alrededor de la ONU 
en tres (34,2 por Ciento). ESTO esta en Marcado contraste Con Los Porcentajes 
Empresas de Rentables En Cada Una de las Categorías de Servicios Profesionales 
Listado en la Tabla 8-2. ¿Qué Porcentajes Rentables ERAN? Acerca de 87,2 per- 
Ciento de las oficinas de los Médicos, el 94,9 POR Ciento De Las Oficinas de los dentistas, 

92.5 por Ciento de las oficinas de los Veterinarios, y el 86,6 por Ciento de la 
oficinas de la prestación de SERVICIOS JURIDICOS. 

También examinará la rentabilidad media de los recibos. En Promedio, lo Haría 
Tomar $ 2,4 Millones en Los recibos De Una Operación de la Minería del Carbón en Promedio 
párrafo Generar un ingreso neto de $ 196.600 (approximately el 8,2 por Ciento de 




$ 2.4 Millones En Los income). ¿Qué pasa con los Médicos? El neto medio 
El ingreso de la oficina de Un medico es $ 87, OOO-Que es el 56,2 por Ciento de la 
$ 154.804 recibos Generados. Estafadores ESE Tipo de retomo de los recibos, 

Cuantos Dólares de los income SERIA UN Consultorio Médico Que ge- 

eRate Para Ganar El Mismo ingreso neto Promedio Que Negocio minería del carbón 

nesses Ganó ($ 196,600)? Sólo $ 349.800, muy Lejos de la $ 2.4 

Millones Necesaria de las Operaciones de Extracción de carbón. La cifra es menor AUN 

Para Los Médicos osteópatas, en Promedio, se requieren recibos de 

$ 340,138 Para Ganar la Esperada $ 196.600 en income Netos. Servicio Jurídico 

Proveedores vicepresidentes, en Promedio, tendrían Que Generar $ 414.800 en 

Ventas Para Ganar Lo Que La Media Operación mina de carbón Ganó en la Red 

ingresos. 

¿Qué Vas A aconsejar un David y Christy Hacer? Si Usted Es Como la Mayoría 
Dueños de Negocios exitosos, se le aconsejará Que se conviertan profesión 
nales. Lo Mismo Ocurre con los ricos en América. La primera generación afflu- 
Empresarios ent Suelen ser. Golpearon a las Probabilidades. Sus Negocios 
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EL TOP TEN MÁS RENTABLEl Soleá • EMPRESAS Proprietorship 



TIPO DE NEGOCIO NÚMERO DffiT PROMEDSBGÚN RANGEDR CIENTCPEOMEDKPROMEDIO PROMEDIO 

EMPRESASNGRESOS ($ 000'5) A medio INGRESO NffitCRETORBXffiBESQS INGRESOS 

INGRESOS INGRESOSRequerida PARAlequerida PARA 

GENERAR Generar EL 

NET PROMEDKDET PROMEDIO rr4 

INGRESOS ($ (Dá)'fij)inería del carbó-¿ ••• 



($ OOO'S) 



Enfriar Minería 


76 


196.6 


1 


34.2 


8.2 


2,397.6 


2,397.6 


Oficinas de Médicos 


192.545 


87.0 


2 


87.2 


56.2 


154.8 


349.8 


Oficinas de Osteópatas 


10598 


77.6 


3 


96.3 


57.8 


134.3 


340.1 


Oficinas de dentistas 


96746 


73.1 


4 


94.9 


34.2 


201.9 


543.1 


Oficinas de Optometristas 


12576 


60.1 


5 


96.1 


30.7 


195.8 


640.4 


Bowling Centers 


1547 


57.4 


6 


91.3 


31.0 


185.2 


634.2 


Oficinas de Quiroprácticos 32501 


47.5 


7 


85.1 


39.3 


120.9 


500.3 


Tiendas de drogas 


8324 


45.5 


8 


82.2 


8.7 


523.0 


2,259.8 


Servicios Veterinarios 


19622 


41.7 


9 


92.5 


22.5 


185.3 


873.8 


Servicios legol 


280.946 


39.8 


10 


86.6 


47.4 


84.0 


414.8 




WOS income INet calculadas a partir de tox ingreso federol doto del IRS párrafo 1992. En Thot Tiempo, había Más thon 15 Millones de Empresas Individuales 
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Éxito, y se Hacen ricos. Gran parte de su Éxito Depende de 

Do vivir Una existence frugal, MIENTRAS Que la constmcción de Sus Negocios. La Suerte es 
una de Menudo en question. Y he aquí MAS QUE LOGRAN entendre Que las Circunstancias 
podría Haber ido en contra de Ellos. 

Sus hijos tendrán mejor. Un Tener que Tomar Significativa No se van 
Riesgos cativa. Ellos estarán bien educados. Se convertirán en Médicos, 
abogados contadores y. su intelecto Su capital social es. Pero una Diferencia de 
Padres Sus, se pospondrá Entrando en El Mercado de Trabajo Hasta Que Esten 
En sus veintitantos años o INCLUSO SUS Más de treinta años. Y lo mas probable es Que 
adoptará ONU Estilo de Vida de clase media alta tan pronto Como comiencen Trabajo 
ing, ONU Estilo de Vida muy diferente un Continuación, Padres SUS frugales tenían CUANDO 
Negocios comenzó Sus. 

A Menudo, HIJOS SUS hay frugales hijo. ¿Como podrían ser? Ellos tienen 
Posiciones de alto estatus Que requieren mayores Niveles de Consumo y 
Niveles del tanto Más Bajos de Inversión. Como Consecuencia de ola, requérir pueden 
Atención ambulatoria económica. A Pesar de ganar altos income, ya la del que majority 




Profesionales Hacen, están obligados a Gastar. Por lo Tanto, DEBIDO un hijo Que 
correspondientes Altos Niveles de Necesidades de Gasto de los Hogares párr 
Muchas Categorías de Negocio Producción de alta renta, es difícil 

predecir los Niveles de Riqueza en base de una las caracteristicas de Ingresos de los Distintos 
Tipos de Negocios. 



EMPRESAS "al aceite normal" y LA 
Afluente 

Un Reciente article in F orbes Tenia Una Ventaja interesante: 

Pecado Empresas filo con Crecimiento De Las Ganancias Constante no pueden Hacer 
estimular Para El cóctel del partido charla, Pero en El Largo Plazo 
Hacen Las mejores inversiones (Fleming Meeks y David S. 

Fomdiller, "Atrévete a Ser aburrido," Forbes, noviembre 6, 1995, p. 228). 

Más adelante en El Mismo article, los Autores mencionan Que en El Largo Plazo 
Empresas de Alta Tecnología pueden ya Menudo Caen en el Rendimiento 
escala. Por lo general, el hijo de las Empresas en Lo Que llamamos el "sordo-normal" 
industrias Que constantemente Realizan busque párr SUS propietarios. Forbes Listas 
Varias Pequeñas Empresas de Alto Rendimiento Que Han Tenido Una Gran Resistencia 
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Durante los últimos Diez Años. ALGUNAS de las industrias Representadas INCLUYEN en comparación 
fabricación de tableros, la construcción de la fabricación de Materiales, la electrónica 
tiendas, viviendas prefabricadas y piezas de automóviles. 

No, Estas industrias no Emocionante muy suenan. Pero normalmente es esto 
Categorías mundanas de las Empresas Que Producen Riqueza párrafo Do de Propia 
res. A Menudo, las industrias de aburridos Normales no atraen un Una gran Cantidad de Competencia 
ción, y la Demanda de Sus Ofertas ninguna Suele Ser Objeto De Una Rápida 

recesiones. Recientemente HEMOS DESARROLLADO Nuestra Propia Lista de son las Empresas Que 
Propiedad de millonarios (Véase el apéndice 3). Nos gustaría enumerar Sólo 
Muestra En Este Momento (ver Tabla 8-3). Lo Que las Empresas Hacen el afflu- 
tes Propietario? en Una Amplia Variedad de aburridas-Normales. 



RIESGO O LIBERTAD? 

¿Por Qué las Personas Operan SUS Propios Negocios? En Primer Lugar, Más exitoso 
Los Dueños de Negocios le dirá Que Tienen tremenda libertad. Ellos 
hijo SUS Propios jefes.: Además, nos Dicen Que El autoempleo es menor 
riesgoso Que Trabajar párr Otros. 

Un profesor le Pregunto Una Vez una ONU Grupo de Sesenta Estudiantes de MBA Que se encontraban 
Ejecutivos de Empresas Públicas this PREGUNTA. 

¿Cuál es el riesgo? 

Un estudiante contesto: 

Ser emprendedor! 

Sus compañeros de Estudios de Acuerdo. A Continuación, el profesor respondió un Propia Do 
PREGUNTA con Una cita de la ONU empresario: 

¿Cuál es el riesgo? Tener Una fuente de income. Los Empleados hijo 
en Situación de Riesgo. ... Ellos Tienen ONU fuente ojincome solitario. Qué hay de 
el empresario Que vende Servicios De Limpieza un Empleo Do 
res? El Tiene Cientos y Cientos de Clientes. .. Hun- 
den- y Cientos ofsources de Ingresos. 
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MESA 8-3 

Negocios / Ocupaciones DE MILLONARIOS Autónomos Seleccionados 



Distribuidores Publicidad Especiales 
Servicio de ambulancia 
Ropa-Fabricante-confección 
Auctloneer / Tasador 
Cafetería Propietario 
Agrios Farmer 

Moneda pisa y fuerte concesionario 
Consultoría Geólogo 



Desmotado de algodón 
Diesel Reconstructor Motor / Distribuiddrxterminadores 
Donut Maquina del Fabricante FabricantFísico-Inventor 
Diseño de ingeniería RELACION Públicas / cabildero 

Fondo Raiser Rice Farmer 

Calor Equipo de Transferencia Fabricant&and Blasting Contratista 



Recursos Humanos Servicios de Asesoramiento 

Estafa Productos Químicos Industriales (Ieaning / Saneamiento Fabricante 

J anitorial S ervices-Contrati stas 

Dueño De Empleo TrainingjVocatlonal Tech School 

Largo Plazo Core facilitles 

Procesador Carne 

Mobile-Home Park Propietario 

Boletín Editorial 

Oficina de Servicios de Reclutamiento temporal 



En Realidad, EXISTE UN considerable riesgo financiero en Negocio ONU Ser 
propietario. Pero los Dueños de Negocios Tienen ONU conjunto de Creencias Que les ayuda a Reducir 
Do Riesgo o al Menos su percepción de Riesgo: 

á € f estoyl control de mi propio destino. 

á € ( El Riesgo se Trabaja párrafo Empleador ONU despiadado. 

á € ¡PUEDE Problema CUALQUIER resolución. 

á € ¡¿ La Unica Manera de Hacer ONU es Ser Dueño de la Empresa. 

á € ^ No hay limites a la Cantidad de Ingresos Que Puedo Hacer. 

á € ¡M&s fuerte y Más sabio Cada Día al Enfrentar el Riesgo y la adversidad. 

Ser Propietario de Negocio de la ONU también Requiere Que Tenga El Deseo de Ser auto 
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empleada. Si no te gusta la idea de estar ¿Fuera del ambiente empresarial 

Ambiente, la Iniciativa empresarial no Ser PUEDE su Vocación. El mas exitoso 

Los Dueños de Negocios Que HEMOS entrevistados Tienen Una Característica en Común: 

Todos Ellos disfrutan de Lo Que Hacen. Todos Ellos se enorgullecen de "solo sí por ir." 

Considére lo Que Un multimillonario nos DIJO Una Vez about Ser auto 
empleado: 

Hay mas gente [los Empleados] hoy trabajan en empleos 
Que no les gusta. Te diré sinceramente Que el Exito 

es Hombre EL Un hombre que Trabaja en el Puesto de Trabajo de la ONU, Que le gusta su Trabajo, Que 

No Puedo Esperar párrafo Levantarse por la mañana párr Llegar a la oficina, 

y eso es mi criterio. Y yo siempre le Sido ASI. No puedo 

Esperar párrafo Levantarse y Ponerse manos a la oficina y Obtener mi trabajo 

en Marcha. 

Hombre this Para (des viudo sin hijos), No Es el dinero. En 
De Hecho, su Plan de Exige sucesión Toda su fortuna párr ir a la licenciatura 




fondp de becas. en s.u alma mateí. A _ _ 

¿Como mis hombre y Oíros Como El select las bmpresas Que 

Quería Empezar? EL ESTABA busque Entrenado en la Universidad de la Ingeniería y la Ciencia 
Profesores de ENCE, Muchos de los Cuales Eran también los Empresarios. Estos pro- 
catedráticos Eran SUS Modelos de Seguir. La Mayoría de los Dueños de Negocios exitosos tenían 
ALGUN Conocimiento o Experiencia con su industria Elegido los antes De que 
siempre abierto SUS Propios Negocios. Larry, por EJEMPLO, Más Durante Trabajo 
De Una Docena de años Que Venden Servicios de impresión. Fue el Jugador Más destacado 
por su Empleador. Pero Después De Haber Crecido cansado del constante Temor De que su 
Empleador Iría a la quiebra, se considera la apertura de su Propia impresión 
compañía. BUSCO del nuestro consejo es this SENTIDO. 

Le preguntamos a Larry Una sencilla PREGUNTA: "rápido ¿Cuál es la cosa principal de 
Que las Empresas de impresión necesitan? "El respondió de Inmediato:" Más 
Negocio, income Más, más Reservas Clientes. "Por lo Tanto, Larry respondió un Do 
propia pregunta. El comenzó su propio negocio m, Pero No Propia impresión Do 
compañía. Se convirtió En un corredor de Trabajadores por cuenta propia de Servicios de impresión. El 
Ahora repre Varias Empresas de impresión pendientes y recibir con Una composición 
Misión En Cada venta Que hace. Su Negocio Tiene Sobrecarga poca. 

Antes de Iniciar su propio negocio m, Larry nos DIJO Que El No Tenia la 
valor de empresario ONU Ser. El nos DIJO Que Cada Vez Que INCLUIDO 
Pensado "solos IR" se Encontró con el miedo. Larry cree Que 
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los Autónomos Eran sin miedo, ESE miedo Nunca Entro En sus Mentes. 

Tuvimos Que faire un Larry Ajustar su pensamiento. Explicando Comenzamos 
Que Do Definición de la era equivocada valor. ¿Como se defíne el valor? 

Coraje this comportando De Una forma Que Evoca el miedo. Sí, Larry, coura- 
gente ven-, Empresarios, reconocen el miedo es lo que están Haciendo. 

Pero se ocupan de El. Ellos a Superar miedos SUS. Es por eso Que Son 
exitoso. 

HEMOS Pasado Una considerable amount de Tiempo estudiando valiente 
gente. Ciertamente Ray Kroc tenia ONU valor Enorme Pensar párr Que Lo Pudo 
comida de Mercado para el Mundo. Recuerde Que era EL conductor de la ONU de ambulancia 
en las lineas del frente en la Primera Guerra Mundial Asi fue Walt Disney. Lee Iacocca Tenia 
ONU Tener valentía Enorme párrafo decirle al Congreso y al Mundo Que Chrysler 
Volvería "a lo grande". El no Encaja en la defínition Estricta de la ONU 
empresario, Pero en Nuestras Mentes Que Tiene sangre emprendedora En sus venas. 

El miedo abunda en América. Pero, de Acuerdo con Nuestra Investigación, Tiene Que 
Menos miedo y la Preocupación? ¿Le SUPONGO Que es la persona con la 5 Millones de $ 
confianza león Cuenta, o el empresario Hecho a sí Mismo por valor de Varios Millones de Dólares 
Dólares? Por lo general, el Es El empresario, La Persona que se OCUPA de los Riesgos 
Todos Los Días, Que pone a prueba su valentía Todos Los Días. De this Manera, se ENTERA 
párr conquistar el miedo. 



Salvamos el siguiente estudio de Caso Para El final, Porque en Nuestras Mentes Que encap- 
consulados las Diferencias Entre las patas UAWs y. A lo largo de Este libro, 

HEMOS made Hincapié En que los Miembros de Estos dos Grupos Tienen claramente di- 

NECESITA Ferente. lograr v Que Tienen Patas, Riqueza Crear párrafo, párrafo Convertirse ciera 

cialmente independiente, párr Construir algo desde cero. UAWs Más a Menudo 

Necesario párr Mostrar ONU Estilo de Vida de alto estatus. ¿Qué SUCEDE Cuando Los Miembros de 

Estos dos Grupos Intento de ocupar El Mismo espacio al Mismo Tiempo? Como 

el siguiente estudio de Caso Demuestra, el resultado m es probables Conflicto. 

Sr. W. Es Un millonario Hecho a sí Mismo con la ONU patrimonio neto de forma conservadora 
estimado en Mas de $ 30 Millones. Una típica PATA, el Sr. W. es el Dueño 
Varias de Empresas Que Producen EQUIPOS INDUSTRIALES, Instrumento probando 
medidores de especialidad mentos, y. is also involucrado en Muchos Otros 
Actividades empresariales, incluidas las Empresas de Bienes Raíces. 

Sr. W. Vive En un barrio de clase media, rodeado de personajes Que 
Tener Solo Una Pequeña Fracción de la Riqueza Que ha acumulado. El y su 
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mujer en coche de Tamaño completo de General Motors sedanes. Su vivir y Consumir 
Hábitos hijo de Bastante medios clase. Nunca viste Una corbata o traje de Trabajo. 

Sor W. Disfruta de aventurarse en, Como El lo llama, Bienes Raices de lujo: 

Yo gano dinero Fuera del [equipo] de Negocios. .. En 
Bienes Raíces. ... Dios Sigue Haciendo un mas gente, El but 
No Hace Más tierra. ... Va asi ganar dinero 
Eres inteligente y los eres exigente en el Que Elegir El Lugar. 

Sr. W. Hecho, es muy exigente. El compra Propiedad absoluta o parcial 
aso- Sólo Cuando El precio es correcto. El normalmente Adquiere la propiedad 
o Una parte de la propiedad de la ONU Propietario y / o de la ONU Desarrollador Que esta en gran 
Necesidad de Asistencia Financiera. 

Recientemente se descubrió otro "tunidad de Inversión Superiores 
nidad en El País del sol 

Un pobre chico ESTABA Preparando Una Concentración de lujo de gran altura 
dominium. ... Para Un Construir constructor para, Que Tenia Tener 50 persona 
Ciento Ofthe UNIDADES Vei/kMdqEaitro e trato ONU Hizo con 
. el ... [YCfjODO COMPRO Ofthe unidades Ofthe Estilo Mismo. .. piso 
el plan. .. Con Una gran Cantidad de apalancamiento, y obtuvo su dinero. Y 
construyó. Porque me COMPRE Todo el Estilo ,... A nadie 
[Que] quería comprar ESE Estilo Tenia que ver conmigo. ... Como 
monopolio, nadie Compite conmigo. ... Yo vendo unos Verlas 
a la Derecha, uno Menos todos. 

Pero el Sr. W. ni Siquiera se mantienen LA UNA Unidad restante Durante mucho tiempoo. 

El y su familia lo utilizan párr Unas Cortas Vacaciones o dos. De Vez en Cuando 
Invita a Sus Amigos Más Cercanos párrafo usarlo. De lo contrario, se alquila La Unidad restante 
Hasta Que se venda. ¿Por Que No el Sr. W. Una mantener Más Presencia permanente 
ENCE en Estos Complejos de condominios? No Es Su Estilo. 

La Mayoría de las Personas Que compran condominios de Vacaciones de Mr. W. hijo 
UAWs de clase alta de los medios. Sr. W. Y Muchos de los Compradores de su com- 
unidades dominium de han Tenido Una serie de Desacuerdos. En Varias de las 
Complejos Donde el Sr. W. unidades adquiridos anteriormente, Compradores SUS Pasaron bronceado 
Muchos convenios restrictivos Que El Sr. W. era INCLUIDO .uncomfortable Gasto 
ing Tiempo de Vacaciones en SUS condominios. Por lo del tanto, se sintió Obligado un vendedor 
Que "una Unidad restante" en uno de Cada de Estos Complejos. 
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Tengo un perro. ... Llámalo al Seis Cifras perrito. ... Tengo 

vendido Varios condominios, Porque ...El Pueblo Pasó 

Leyes perro. [Me Dijeron,] "Ya sabes, Tienes Que deshacerte 

del perro. ... "Voy a vender la ONU edificio entero los antes me deshago de 

Mi perro. 

Sr. W. Prevé Que los Compradores conscientes del estatus de su Ultimo ven- 
tura también seria insensible a su deseo de ONU Tener perro. Así que antes de 
la construcción en el Complejo FUE INCLUIDO comenzó, enumeró su perro en el 
La Declaración del edificio. Afirmo Que El Sr. W. y su familia tendrían 
El Derecho a la ONU Tener perro con Ellos CUANDO Estaban en la residencia. 

Todos los Compradores, según el Sr. W., recibieron Copias de la Declaración 
racionar. Por lo Tanto, Eran Todos conscientes del Derecho del Sr. W. Tener un perro en la 
complejo. No Es Un Propietario se opuso en El Momento de comprar la propiedad. 

Pero poco Después De Que El ESTABA Complejo Completamente Lleno, con exclusión de Mr. 
"Ultima Unidad disponible", de W. Los propietarios se unieron y formaron la ONU 
comité de Acción. Su desarrollar época Propósito y APLICAR ampliado de la ONU 
Lista de convenios restrictivos. Ciertamente, Estos Nuevos pactos no lo Haría 




restringir • LOS DERECHOSMleLapñperro? Después de todo un, Estos DERECHOS were 
Designado en la Declaración íniciaL 

El comité de Acción aprobo Una ley perro. Se Hizo un Lado de la ONU El Original 
Declaración Sobre perros y declaro Que los perros se les permitiría el 
el Complejo, ciertas estafadores Restricciones, si pesa Menos de Quince Años 
libras. This in Cuanto a Los Derechos Del perrito Y Declaraciones originales. Sr. W. 

Que Sentia era ESTO subterfugio ONU párrafo animarle un llenarían. Su Seis gura 
perrito ure libras Treinta pesaba. En su Opinión, si INCLUIDO el perro dieted, 

Que No podía entrar en Cumplimiento. Sr. W. se vio particularmente perturbada 
Que Nunca se le permitió Emitir voto de la ONU un favor o en contra del perro Relacionada 
pacto, embargo de pecado, ESTABA Decidido a mantener un su perro, A Pesar de 
El Pacto. Después De Todo, había EL Sido Importante ONU inversor en el edificio 
INCLUIDO los antes de la construcción comenzó. 

Ellos [el comité de Acción] me escribieron Una carta [y] declararon 
Que Tenia Que deshacerse del perro Porque era Más de membrillo 
libras .... Asiij ’ubuna uña de SUS Reuniones .... Yo com- 

Explicado about su Sistema de Votación. ... Yo no Representación Tenia. 

Justo Antes de salir de la reunión, el Sr. W. se dirigió a la comisión: 
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¿Como Sabes Que es mas de quince libras ? ... ¿Cómo te 
¿saber? Ser podía hueco. ... No voy a deshacerse del perro. 

Pocos Días Después de la reunión, el jefe del comité de Acción Correspondiente 
nered la señora caminaba W. MIENTRAS ella un su perro. Le DIJO del una jerga legal 
tono: "deshacerse del perro Usted está en violation de Nuestro pacto.". Luego 
Esa tarde, la señora W. conto un su marido lo había Que ocurrido. Ella 
era notablemente molesta por el encuentro. El le aconsejo mantener la calma. 

Varias Semanas Más tarde, el Sr. W. recibió Una carta en La que exigió Que 
quitar su perro. Asimismo, declaro Que se iniciaría Acciones Legales si 
no cumplió con el pacto relacionado perro. Dos cartas Más guientes 
lowed. Uno de Cada contenia Declaraciones Que Eran Más AUN amenazante 
Que El Primero. 

Sr. W. no ESTABA impresionado Con Estas Peticiones. El autor de la let- 
tros era el presidente del comité de Acción. Also FUE attor- ONU 
ney. Pero Como el Sr. W. descubrió, el presidente no license Tenia párrafo prácticas 
Tice ley en el estado En que SE Encuentra el Complejo. Tanto lo Por, el Sr. W. 

"pecado demora Ignorado" Cada Una de las Demandas del comité de Acción. 

Sin embargo, el Sr. W. y su familia comenzaron una Sentir Que Estaban Fuera de 
Lugar INCLUIDO Solo De Vacaciones En Este Complejo de condominios. Fue el 
comité familia de Acción con el perro Como palanca párrafo desalojar A Toda Do? 

Sr. W. ESTABA Convencido De que era el verdadero Problema. El y su familia were 
No Lo Que ALGUNOS consideran Como "gente guapa". En contraste, 
el Complejo ESTABA Lleno (en la jerga del Sr. W.) mejor fregado-la 
condominos uno Que Imaginar PODRIA. 

Sr. W. ESTABA Cada Vez Más enojado con los Miembros de la 
comité de Acción, sintió Que SUS Miembros iban a salir de su Manera 
Ser grosero con El. Fue especialmente molesto Que El presidente de la 
comité había avergonzado a su Esposa Delante de Varios Otros condo- 
propietarios minio. Sr. W. IDEO plan de la ONU. 

En Una Reunión de los condominos, En La Que Todos Los Miembros 
del comité de Acción estuvieron Presentes, el Sr. W. sí Puso de pastel y se presento 
él mismo. 

Soy el tipo Que ha estado Enviando cartas un ... about 
Nuestro perro ydian dado su Propuesta Alguna con- Cuidado 
: consideración He Decidido Que No voy a deshacerme de mi 
perro, ni voy a vender mi condominio. 
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This Afirmación atrajo abucheos y silbidos esperados de la audiencia. 

Después De Obtener Toda La Atención de su Objetivo Público, Fuera Que 
forrada su contrapropuesta: convertir su Unidad de condominio un Do 

de Participación en los Beneficios y el Plan de pensiones y permitir el Montaje de línea de la Compañía 
Empleados USAR La Unidad Como Resort ONU de Vacaciones Cincuenta y dos Semanas Al Año. 

Le pidió una audiencia su: "Ojalá que Estar Bien Con Todos ustedes amigos?" 

Numerosos Miembros de la audiencia se quejaron. Eran indudable- 
previendo damente Empleados de cuello azul del Sr. W. invadiendo su espacio 
Cincuenta y dos Semanas al Año! gritaron ALGUNOS asistentes, "mantener el perro, 
mantener al perro! "El presidente del comité de Acción propuso Que Un 
Reunión del Comité se celebrará de Inmediato en la Conferencia contiguo 
habitación. Cinco Minutos Después De Puertas Cerradas Detrás de this reunión, el com- 
Miembros del comité presentaron de nuevo en la habitación ¿. El presidente DIJO Que El auditor 
cia de los condominos Que El comité de Acción Había Hecho ONU 
decisión. 

"Después de Revisar Todos Los Elementos of this situation, La Acción 
Que el Comité Recomienda s se les permita mantener su 

perro. Yo Que pido el pacto se lo modificó. Todos a favor. .. " 

No mucho tiempoo Después De this brillante victoria, los Ws vendieron su condominio 
unidad. Mín Así hicieron Porque, ConW.eól&tervado: 

Yo no quiero vivir En un edificio con la Gente Que No les gusta 
perros. 

Según el Sr. w "’ su perro muy época Importante Para El y su 

familia. Tanto Es Así Que vendieron La Unidad de la ONU precio de ganga. Ellos tienen 
Otras unidades vendidos en Otros Complejos en Los Que las personalidades hostiles un 
su perro. ENTONCES, ¿CUANTO VALE perrito ESE en el condominio? A 
WS, Es Un Valor de Varios Cientos de millas De Dólares. Eso es 

Lo Mucho Que Estima Que Perdió en La Venta de Sus unidades al-Debajo de Cierto cado 
cado valor. Un ambiente hostil, INCLUIDO En un ambiente de la hermosa 
las Personas, No Es buen Un lugar para perros o párrafo Acumuladores prodigiosas 
de la Riqueza. 
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T ÉL piedra angular párr The Millionaire Next Door se Puso en marcha en 

1973, cuandcy®mprendió mi primer estudio de la Población Próspera. 

Este libro Refleja el Conocimiento y las Ideas Que se Ganó 
A partir de ESE estudio inicial y de Estudios Muchos de los ricos Que guíente 
lowed. Más recientemente, mi coautor, Bill Danko, y ycLlevado una superficie Una Cabo 
Encuesta de ma>k995 Hasta enero 1996 Que Nosotros consideramos Más 
revelador. Nos financió el estudio de Nosotros Mismos. ESTO nos permite Tener 
el control completo en CentraRSE en los Factores Que explican Como la gente 
Convertido en ricos en Estados Unidos. 





Importante y Valioso "hombre de ala" Desde el comienzo de this 
investigación. Nadie podia Pedir ONU mejor coautor del Dr. Bill Danko. 



ycEstoy en debt con mi Esposa, Janet, por su orientation, la paciencia, y 
Asistencia en el Desarrollo de las Primeras Formas del manuscrito. LA 
Agradecimiento muy especial se concederá por Ruth timón Do Trabajo excepcional 
en formato de Cuestionario, la transcripción entrevista, la edición y la palabra 
tratamiento. HAR Una profunda debt de gratitud con Suzanne De Galán para Ella 
Trabajo extraordinario en la edición del manuscrito. ycAlso DESEA acknow- 
comisa la contribution de mis hijos, Sarah y Brad, por su Tencia 
Estudiantes de Como Tancia internos En Este Proyecto. 

Finalmeyée, gustaría Agradecer una Tienen Los Miles de Personas Que 
contribuido a nuestro de Trabajo un Través de su candor, La voluntad y el Interés en 
Diciendo "su historia". Son verdaderamente EL millonarios al Lado! 

Thomas J- Stanley, Ph.D. 

Atlanta, Georgia 
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METRO CUALQUIER pueblo fomentaron mi carrera. Estoy especialmente agradecido a 
mi conjunto básico de los Partidarios de la Universidad de Albany, 

Universidad Estatal de Nueva York. Profesores Bill Holstein, Hugh 
Farley, Don Bourque, Sal Belardo, y Otros Tienen con- consistentemente 
contribuido un Una Atmósfera de colegialidad en la Universidad Que permitió 
Este Trabajo Llegue a buen término. Y, por Cierto, Si no Fuera por Bill y 
Don trayendo Tom Stanley párrafo Enseñar en la Universidad de Principios de 1970, 

Este libro y Otros: esfuerzos fructíferos por el equipo StanleylDanko Haría 
Nunca han ocurrido. 

Las Tareas laboriosas asociados con gran parte de la Investigación empírica 
Necesario párr Completar el libro were alegremente Cubiertos bajo mi 
Dirección por mis tres hijos, Christy, Todd, y David. Su dili- 
Gencia y La atención al detalle sin Sido Haber PODRIA y sin moti- FUE 
vada Por Una "tarifa por servicio". Se ejecuta SUS Tareas Como Si tuvieran la ONU 
Verdadera Participación accionaria en el Proyecto. Confio en Que esta Exposición a la Comercialización 
la Investigación Hará Que los Consumidores les Informo CUANDO la conformación de su 
carreras. 

Por Ultimo, que de Reconocer y aplaudir a mi madre, quien inculcó 
me disciplino y fe. A Través de su EJEMPLO de vida de Trabajo duro en 
A Pesar de la adversidad, ella me enseño COMO vivir Una Vida honorable de per- 
despido y coraje guiada por Dios. 



GuillermdRE.Danko, Ph.D. 

Albany, Nueva York 
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CÓMO ENCONTRAMOS MILLONARIOS 

¿Como hacemos párrafo Encontrar millonarios a la Encuesta? Un estudiante "C" de 

La Nuestra Una Vez trataron de responder una this PREGUNTA En un Curso de la Investigación de Mercados. 

Sugirió Que Nos limitamos a Obtener Una Lista de las Personas Que Conducen de lujo 

carros. Como los lectores Sabran un Estas alturas, embargo de pecado, La mayoria de los millonarios no Conducen 
carros de lujo. La Mayoría de los Conductores de automóviles de lujo no hay millonarios hijo. Sin this 
Método no funcionará! 

ORIENTACIÓN POR BARRIO 

El Método utilizado en nuestro de estudio Más Reciente, Asi Como Muchos Otros Que 
Han Llevado a cabo, FUE DESARROLLADO POR Nuestro amigo Jon Robbin, el inventor 
de geocodifícación. Sr. Robbin FUE El Primero párr Clasificar-o-código Cada Uno de 
Los Mas de 300.000 barrios de Latina. Usando this system, 

uno PUEDE codificar Más de la ONU el 90 por Ciento de los 1 00 Millones de Hogares de Estados Unidos 
sostiene. 

Sr. Robbin codificado Estos barrios Primero de Acuerdo con el Promedio 
El ingreso de age Cada párrafo uno. A Continuación, se Calcula el Promedio del patrimonio neto de Cada 
barrio determinando Primero el ingreso Promedio de Interés, neto 
los Ingresos por alquiler, et. Alabama. Generado por los Hogares En Cada barrio. 

ENTONCES, Usando su Matemática "modelo de capitalización", CALCULO EL 
patrimonio neto Promedio Que se Requiere párrafo Generar Ingresos cuentos. 

Una Vez Que se ha Determinado el valor neto medio estimado párr Cada 

barrio, se le Asigna un código ONU uno Cada. Un código de FUE Solo Un asignado un 

el barrio con el patrimonio neto Promedio Más Alto estimado; dos 

FUE asignado al barrio con el siguiente Más alto neto medio 

vale la pena, sucesivamente y ASI. (Véase también Thomas J. Stanley y Murphy A. Sewall, 

"La Respuesta de los Consumidores ricos un Correo Encuestas," Journal of 
Publicidad Investigación Uune / 07 1986], pp. 55-58.) 

Utilizamos this Estima párrafo escala-patrimonial ayudamos a Encontrar a los millonarios 
encuesta. En Lugar de imprimación, SELECCIONAMOS los barrios de la Muestra Que se clasifican de Manera Significativa 
superiores a la Media A lo largo de la escala- valor neto estimado. Un comercial 
Compañía de la Lista de Correo Calcula El Número de Hogares en Cada Uno de 
Nuestros Elegidos barrios de alto adquisitivo Poder. A Continuación, La Compañía de La Lista 
Selecciona aleatoriamente los jefes de hogar en el dario Seleccionado 
capuchas. Estas son las Personas Que la Encuesta. 
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En nuestro de estudio nacional Más Reciente, Llevado un cabo de Entre junio de 1995 
un Través de enero de 1996, se seleccionaron 3.000 cabezas de familia. Cada 
ONU Recibido Páginas Cuestionario de ocho, Una carta Pidiendo su par- 
pacion y garantizando el anonimato y la privacidad Uso de la 

Datos Que recogimos, y Un billete de ONU Dólar Como Muestra de nuestro de Agradecimiento, 
junto con la ONU Que Devolver Sobre de Respuesta en el el completado 
cuestionario. Un total de 1.1 15 de Encuestas completadas were un Ser Tiempo para 
incluido en nuestro de Análisis. Un 322 Encuestas ADICIONALES podrían también Ser 
representaron: 156 desconocida Dirección, 122 Incompleta, y 44 otro- 

Encuestas utilizables sabios regresaron Después de la ONU Análisis de Datos había comenzado. 
En general la Tasa de Respuesta FUE del 45 por Ciento. De los 1.115 sabilidad 
abolladuras, 385, o 34,5 por Ciento del total Tenia ONU patrimonio neto de los Hogares de 
$ 1 Millones o más. 

ORIENTACIÓN POR OCUPACIÓN 

Complementamos this Encuesta con las Encuestas Alternativas. A el menudo nos 
utilizar Lo que sé llama la ad hoc Método, en El que examinamos estrecho ONU 
Rowly Definido segmento de la Población, en comparación con las Personas Que Viven 
Dentro de los barrios ricos en general. Estos Segmentos de la Población 
Incluir a los Agricultores Ricos, Ejecutivos Corporativos de Alto Nivel, medios Hombre- 
Gerentes, Ingenieros / Arquitectos, Profesionales de la Salud, los contadores, 




abogados, maestros, Profesores, subastadores, Empresarios, y Otros. 

Ad hoc Encuestas hijo Útiles Porque INCLUIDO Los Mejores Métodos de geocodificación 
Suelen Ignorar las personajes pudientes Que Viven en las Zonas Rurales. 
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1996 VEHÍCULOS DE MOTOR: PRECIO POR LIBRA estimado 



Marca y modelo LISTA AproJtftnaHíM PESO COSTO POR RELATIVA 

PRECIO AL POHJMBBMSR LIBRA ÍNDICE DE COSTO 

(PROMETO BJ) 



Regate Rom 


$ 17.196 


4785 


$3.59 


52 


Hyundai Accent 


$ 8.790 


2290 


$3.84 


56 


Isuzu Hombre 


$ 11.531 


2850 


$4.05 


59 


Chevrolet S-Series 


$ 14.643 


3560 


$4.11 


60 


Porsche Carrera 


$ 15.394 


3740 


$4.12 


60 


Ford Ranger 


$ 15.223 


3680 


$4.14 


60 


Mazda B-Series 


$ 15.320 


3680 


$4.16 


61 


Ford Aspire 


$ 9.098 


2140 


$4.25 


62 


Dodge Neón 


$ 11.098 


2600 


$4.27 


62 


Plymouth Neón 


$ 11.098 


2600 


$4.27 


62 


GMC Sonoma 


$ 15.213 


3560 


$4.27 


62 


Geo Metro 


$ 9.055 


2065 


$4.38 


64 


Ford Escort 


$ 11.635 


2565 


$4.54 


66 


GMC Sierra CIK 


$ 17.394 


3829 


$4.54 


66 


Hyundai Elantra 


$ 12.349 


2700 


$4.57 


67 


Ford F-Series 


$20.143 


4400 


$4.58 


67 


Plymouth Voyager 


$ 18.703 


3985 


$4.69 


68 


Plymouth Grand Voyager 


$ 18.958 


4035 


$4.70 


68 


Mercury Cougar 


$ 17.430 


3705 


$4.70 


69 


Ford Thunderbird 


$ 17.485 


3705 


$4.72 


69 


Pontlac Grand Am 


$ 14.499 


3035 


$4.78 


70 


Mitsubishi Mirage 


$ 11.420 


2390 


$4.78 


70 


Plymouth Breeze 


$ 14.060 


2930 


$4.80 


70 


Mercury Mystique 


$ 15.018 


3110 


$4.83 


70 


Saturno 


$ 11.695 


2405 


$4.86 


71 


Nissan Camión 


$ 15.274 


3125 


$4.89 


71 


Ford Aerostar 


$ 20.633 


4220 


$4.89 


71 


Eagle Summit 


$ 11.712 


2390 


$4.90 


71 


Chevrolet Astra 


$22.169 


4520 


$4.90 


71 


Jeep Wrangler 


$ 15.869 


3210 


$4.94 


72 


Dodge Stratus 


$ 15.285 


3085 


$4.95 


72 


Eagle Summit carro 


$ 15.437 


3100 


$4.98 


73 


Oldsmobile Oem 


$ 15.455 


3100 


$4.99 


73 


Pontiac Trans Sport 


$ 19.394 


3890 


$4.99 


73 


GMC Safari 


$ 22.562 


4520 


$4.99 


73 


Chevrolet CIK 


$ 19.150 


3829 


$5.00 


73 


Suzuki Swift 


$ 9.250 


1845 


$5.01 


73 


Mazda Protege 


$ 13.195 


2630 


$5.02 


73 


Chevrolet Cavalier 


$ 14.000 


2765 


$5.06 


74 
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Marca y modelo 


LISTA AproximaHN/PESO 
PRECIO AL PORAffiMíSR 


COSTO POR Relativa 
LIBRA INDICE DE COSTO 
(PROMEDK)) 


Dodge Avenger 


$ 16.081 


3175 


$ 5.06 


74 


Chevrolet Lumina 


$ 17.205 


3395 


$ 5.07 


74 


Mercury Tracer 


$ 12.878 


2535 


$ 5.08 


74 


GMC Yukon 


$ 27.225 


5343 


$ 5.10 


74 


Geo Prizm 


$ 12.820 


2510 


$ 5.11 


74 


Chevrolet Lumina Von 


$ 19.890 


3890 


$ 5.11 


75 


GMC Suburban 


$28.855 


5640 


$ 5.12 


75 


Ford Bronco 


$25.628 


5005 


$ 5.12 


75 


Hyundai Sonata 


$ 15.849 


3095 


$ 5.12 


75 


Toyota Tercel 


$ 11.128 


2165 


$ 5.14 


75 


Dodge Caravan 


$ 20.505 


3985 


$ 5.15 


75 


Ford Contour 


$ 14.978 


2910 


$ 5.15 


75 


Oldsmobile Achieva 


$ 14.995 


2905 


$ 5.16 


75 


Chevrolet Corsica 


$ 14.385 


2785 


$ 5.17 


75 


Ford Probe 


$ 15.190 


2900 


$ 5.24 


76 


Saturno SC 


$ 12.745 


2420 


$ 5.27 


77 


Chevrolet Caprice 


$22.155 


4205 


$ 5.27 


77 


Pontiac Sunfire 


$ 14.619 


2765 


$ 5.29 


77 


Dodge Grand Caravan 


$21.375 


4035 


$ 5.30 


77 


Eagle Talón 


$ 17.165 


3235 


$ 5.31 


77 


Chevrolet Monte Cario 


$ 18.355 


3450 


$ 5.32 


78 


Nissan Sentra 


$ 13.364 


2500 


$ 5.35 


78 


POAGrae Premio 


$ 18.970 


3535 


$ 5.37 


78 


Chevrolet Suburban 


$ 30.340 


5640 


$ 5.38 


78 


Jeep Cherokee 


$ 18.411 


3420 


$ 5.38 


78 


Chevrolet Beretta 


$ 15.090 


2785 


$ 5.42 


79 


Buick Skylark 


$ 16.598 


3055 


$ 5.43 


79 


Ford Crown Victoria 


$21.815 


4010 


$ 5.44 


79 


Isuzu Rodeo 


$ 22.225 


4080 


$ 5.45 


79 


GMC Jimmy 


$23.876 


4380 


$ 5.45 


79 


Chevrolet Tahoe 


$29.337 


5343 


$ 5.49 


80 


Hondo Cívico 


$ 13.415 


2443 


$ 5.49 


80 


Toyota TI 00 


$ 19.013 


3460 


$ 5.50 


80 


Ford Windstar 


$21.675 


3940 


$ 5.50 


80 


Toyota RAV 4 


$ 15.998 


2905 


$ 5.51 


80 


Oldsmobile Curiass Supremo $ 18.808 


3410 


$ 5.52 


80 


Suzuki Esteem 


$ 12.649 


2290 


$ 5.52 


81 


Nissan 200SX 


$ 14.259 


2580 


$ 5.53 


81 


Toyota Corolla 


$ 14.143 


2540 


$ 5.57 


81 


Ford Mustang 


$ 19.338 


3450 


$ 5.61 


82 


Toyota Tacoma 


$ 17.078 


3040 


$ 5.62 


82 


Hondo Pasaporte 


$22.935 


4080 


$ 5.62 


82 


Mercury Grand Marquis 


$22.680 


4010 


$ 5.66 


82 


Oldsmobile Silhouette 


$ 22.005 


3890 


$ 5.66 


82 


Suzuki Sidekick 
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$ 5.69 


83 


Marca y modelo 


LISTA AproximaffiN/PESO 
Precio al por menblBRAS 


COSTO POR RELATIVA 
LIBRA ÍNDICE DE COSTO 
(PROMEDIO 


Ford Taurus 


$ 19.998 


3516 


$5.69 


83 


Suzuki X90 


$ 14.249 


2495 


$5.71 


83 


Geo Tracker 


$ 14.340 


2500 


$5.74 


84 


Chevrolet Blazer 


$ 23.995 


4180 


$5.74 


84 


Chrysler Sebring 


$ 18.296 


3175 


$5.76 


84 


Buick Century 


$ 18.063 


3100 


$5.83 


85 


Mitsubishi Galant 


$ 17.644 


3025 


$5.83 


85 


Chrysler Cirrus 


$ 18.525 


3145 


$5.89 


86 


Chevrolet Comaro 


$ 19.740 


3350 


$5.89 


86 


Volkswagen Jetta 


$ 17.430 


2955 


$5.90 


86 


Mazda MPV 


$24.510 


4150 


$5.91 


86 


Dodge Intrepid 


$ 20.353 


3435 


$5.93 


86 


Toyota Paseo 


$ 13.038 


2200 


$5.93 


86 


Mercury Villager 


$23.165 


3900 


$5.94 


87 


Buick Regal 


$ 20.623 


3455 


$5.97 


87 


Nissan Quest 


$ 23.299 


3900 


$5.97 


87 


Ford Explorer 


$ 26.558 


4440 


$5.98 


87 


Nissan Altlma 


$ 18.324 


3050 


$6.01 


88 


Chrysler Concorde 


$21.410 


3550 


$6.03 


88 


Mercurio Soble 


$ 20.675 


3415 


$6.05 


88 


Pontloc Firebird 


$21.489 


3545 


$6.06 


88 


Eagle Vision 


$21.540 


3550 


$6.07 


88 


Mitsubishi Eclipse 


$ 19.713 


3235 


$6.09 


89 


Hondo Acuerdo 


$20.100 


3255 


$6.18 


90 


Volkswagen Golf 


$ 16.563 


2635 


$6.29 


92 


Suboru Impreza 


$ 15.345 


2425 


$6.33 


92 


Buick Roadmaster 


$ 26.568 


4195 


$6.33 


92 




Volkswagen Passat 
Toyota Camry 


i?ei 


1¿§8 


mi 


33 


Pontiac Bonneville 


$ 23.697 


3665 


$6.47 


94 


Chrysler Sebring Convertible $ 22.068 


3350 


$6.59 


96 


Nisson Pathfínder 


$ 27.264 


4090 


$6.67 


97 


Toyota 4Runner 


$ 26.238 


3930 


$6.68 


97 


Oldsmobile 88 


$ 23.208 


3470 


$6.69 


97 


Mazda 626 


$ 19.145 


2860 


$6.69 


98 


Chrysler Town & Country 


$ 27.385 


4035 


$6.79 


99 


PROMEDIO 


$ 23.992 


3450 


$6.86 


100 


Buick Le Sabré 


$ 23.730 


3450 


$6.88 


100 


Toyota Previa 


$ 28.258 


4105 


$6.88 


100 


Suboru Legocy 


$ 20.995 


3040 


$6.91 


101 


Acura Integra 


$ 18.720 


2665 


$ 7.02 


102 


Oldsmobile Bravado 


$ 29.505 


4200 


$ 7.03 


102 


Nissan 240SX 


$ 20.304 


2880 


$ 7.05 


103 


Hondo Odyssey 


$ 24.555 


3480 


$ 7.06 


103 
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LISTA AproximaBN/PESO 
PRECIO AL POR immK 


COSTO POR RELATIVA 
LIBRA ÍNDICE DE COSTO 
(PROMEOIÍJ 


Mitsubishi Montero 


$31.437 


4445 


$ 7.07 


103 


Jeep Grand Cherokee 


$28.980 


4090 


$ 7.09 


103 


Isuzu Oasis 


$ 24.743 


3480 


$7.11 


104 


Mazda mxA • 6 


$ 20.372 


2865 


$7.11 


104 


Honda Civic del Sol 


$ 17.165 


2410 


$ 7.12 


104 


Isuzu Trooper 


$31.657 


4365 


$ 7.26 


106 


Land Rover Discovery 


$ 33.363 


4535 


$7.36 


107 


BMW 3 1 8ti 


$ 20.560 


2790 


$ 7.37 


107 


Toyota Célica 


$20.568 


2720 


$ 7.56 


110 


Toyota Avalon 


$25.453 


3320 


$ 7.67 


112 


Nissan Maxima 


$23.639 


3070 


$ 7.70 


112 


Acura SLX 


$ 33.900 


4365 


$ 7.77 


113 


Toyota Land Cruiser 


$40.258 


5150 


$ 7.82 


114 


Buick Riviera 


$ 29.475 


3770 


$ 7.82 


114 


Oldsmobile 98 


$28.710 


3640 


$ 7.89 


115 


Honda Prelude 


$ 22.920 


2865 


$ 8.00 


117 


Audi A4 


$ 26.500 


3222 


$ 8.22 


120 


Cadilloc Fleetwood 


$ 36.995 


4480 


$ 8.26 


120 


Acura C1 


$ 25.500 


3065 


$ 8.32 


121 


Buick cerdo Avenida 


$30.513 


3640 


$ 8.38 


122 


Chrysler LHS 


$ 30.255 


3605 


$ 8.39 


122 


Oldsmobile Aurora 


$ 34.860 


3995 


$ 8.73 


127 


Infmiti G20 


$25.150 


2865 


$ 8.78 


128 


Mazda MX-5 Miata 


$ 20.990 


2335 


$ 8.99 


131 


Suboru SVX 


$ 32.745 


3610 


$9.07 


132 


Volvo 850 


$ 30.038 


3285 


$9.14 


133 


Lexus LX450 


$ 47.500 


5150 


$9.22 


134 


Mazda Millenia 


$31.560 


3415 


$9.24 


135 


Mitsubishi Diamante 


$ 35.250 


3730 


$9.45 


138 


Lexus ES300 


$ 32.400 


3400 


$9.53 


139 


Cadillac De Ville 


$ 38.245 


3985 


$ 9.60 


140 


Mercedes-Benz C {lass 


$ 32.575 


3370 


$9.67 


141 


Acura TL 


$31.700 


3278 


$9.67 


141 


Lincoln Town Cor 


$ 39.435 


4055 


$9.73 


142 


AudiAó 


$33.150 


3405 


$9.74 


142 


Infínifi 130 


$31.300 


3195 


$9.80 


143 


Volvo 960 


$34.610 


3485 


$9.93 


145 


BMW Serie 3 


$ 33.670 


3250 


$ 10.36 


151 


lincoln Mork VIII 


$ 39.650 


3810 


$ 10.41 


152 


Lincoln Continental 


$41.800 


3975 


$ 10.52 


153 


Saab 900 


$ 33.245 


3145 


$ 10.57 


154 


BMW Z3 


$28.750 


2690 


$ 10.69 


156 


Cadillac Eldorado 


$41.295 


3840 


$ 10.75 


157 


Saab 9000 


$36.195 


3275 


$ 11.05 


161 


Toyota Supra 


$ 39.850 


3555 


$ 11.21 


163 
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Marca y modelo LISTA AproximaBN/PESO COSTO POR RELATIVA 

Precio al por menMBRAS LIBRA ÍNDICE DE COSTO 




Infinifi J30 


$ 40.460 


3535 


$ 11.45 


(PROMBDWJ) 


Cadillac Seville 


$ 45.245 


3935 


$ 11.50 


168 


Nissan 300ZX 


$41.059 


3565 


$ 11.52 


168 


BMW Serie 5 


$ 43.900 


3675 


$ 11.95 


174 


Range Rover 


$ 58.500 


4875 


$ 12.00 


175 


Lexus GS300 


$ 45.700 


3765 


$ 12.14 


177 


Acuro R1 


$ 45.000 


3700 


$ 12.16 


177 


Chevrolet Corvette 


$41.143 


3380 


$ 12.17 


177 


Mitsubishi 3000 GT 


$ 47.345 


3805 


$ 12.44 


181 


Mercedes-Benz E {lass 


$ 44.900 


3585 


$ 12.52 


183 


Lexus SC400 / 5C300 


$ 47.900 


3710 


$ 12.91 


188 


Mazda Rxa • 7 


$ 37.800 


2895 


$ 13.06 


190 


Infiniti Q45 


$ 56.260 


4250 


$ 13.24 


193 


Lexus LS400 


$ 52.900 


3800 


$ 13.92 


203 


BMW 740IL 


$ 62.490 


4145 


$ 15.08 


220 


Jaguar XJ6 


$ 61.295 


4040 


$ 15.17 


221 
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Negocios / Ocupaciones DE MILLONARIOS Autónomos 



Contador 

Servicios de Contabilidad / Auditoría 
La agencia de publicidad 
Distribuidor Publicidad Especialidad 
Publicidad / Asesor de Marketing 
Aeroespacial Consultor 
Agricultura 

Servicio de ambulancia 
Antiguos Ventas 



Moneda y sello del distribuidor 

Comercial de Lavandería 

Bienes Raíces Comerciales Gestión de Empresa 

Laboratorio Comercial 

Commercial Property Management Company 
Bolsa de Productos Básicos de la empresa-Propietario 
Consultora Informática 
Aplicaciones Informáticas Consultor 
Construcción 



Apartamento Propietario Complejo / Gerieqtepos de construcción del distribuidor 
Ropa Fabricante-deportiva Equipo de Construcción Fabricación 

Ropa Fabricante-Infant Wear Construcción-Mecánico / Eléctrico 

Ropa-Fabricante-confección Seguro de Rendimiento de construcción 

Ropa Minorista / Mayorista Fashions-LaGjasáultor 



Artista {ommercial 
Abogado 

Industria Entretenimiento Fiscal 
Estate-abogado de bienes 
Subastador 
Subastador / Tasador 
Audioj Video Reproducción 
Autor-ficción 



Consultoría Geólogo 
Alimentación Contrato 
Contratista 

Conveniencia Food Stores Propietario 
Gin Operador Algodón 
Algodón Farmer 

Algodón desmotado Propietario / Gerente 
CP A / Broker 



Manuales BooksjTraining Autor de textoCPA / planificador financiero 

Arrendamiento Automotriz Cortina Fabricante 

Productos horneados Productor Granjero de lechería 

Salón de belleza (s) Propietario-ManageiPRODUCTOS LACTEOS Fabricante 




Fabricante 

Semen Bovino Distribuidor 
Corretaje / Ventas 
Constructor 

Constructor / Promotor inmobiliario 
Negocios / Corredor de Bienes Raíces 
Cafetería Propietario 
CandyjTobacco Mayorista 
Gorras / Sombreros Fabricante 
Alfombra Fabricante 
Cítricos Ex 

Ingeniero Civil y Topógrafo 
Clérigo-profesor 
Psicólogo clínico 



de datos 

Denti sta-ortodonci sta 
Department Store Propietario 
Diseño / Ingeniería / Constructor 
Desarrollador / Construcción 
©iesebReconstructor Motor / Distribuidor 
Servicios De Correo directo 
Diseño gráfico 

Organización de Servicios de Marketing Directo 
Pantalla y Fixture Fabricante 
Donut Maquina del Fabricante Fabricante 
Mayorista Suministro eléctrico 
Agencia de Empleo Propietario / Gerente 
Energía Ingeniero de Producción / Consultor 
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Consultor de Energía Caolín minería, Producción, ventas 

Ingeniero / Arquitecto Cocina y Baño Distribuidor 

Contratistas Excavación Trabajo Arbitro 

Excavación / Fundación contratante Negociador de Trabajo 

Transporte Ejecutivo / Servicio de Guardaoapiddasy recubierto de papel Fabricante 



Agricultor 

Restaurantes de comida Rápida 
Consultante Financiero 
Detallista Floristería / mayorista 
FreightAgent 

Frutas y Hortalizas Distribuidor 
Fuel Oil Dealer 
Fuel Oil Distribuidor 
Fondo Raiser / Consultor 
Funeral Operador Inicio 
Fabricación de muebles 



Planificación de la tierra, Proyectos, Ingeniería 
abogado-Personallniury 
conferencista 
licor Mayorista 
Préstamo Broker 

un largo Plazo Instalaciones de Cuidado 
Diseño de Máquinas 
Fabricación Máquina Herramienta 
Gestionado Centros de Atención Propietario 
Consultoría de administración 
Viviendas Prefabricadas 
General de la Agencia de Seguros AgentEabricante-Mujeres Fundación Wear 
Contratista general Marina Propietario / Servicio de Reparación 

Contratista de Clasificación Profesional Marketing / Ventas 

Mayorista de comestibles Servicios de Marketing 

Detallista Grocery Store Consultor de comercialización 

Calor Equipo de Transferencia FabricantColchón / Fundación Fabricante 
Servicio de Salud en el Hogar Core Procesador Carne 

Contratista Mecánica 
Investigación Médica 
Comerciante 
Microelectrónica 

Recursos Humanos Servicios de Asesordísáffliiite.Home Parque Propietario 
IMPORTACION EXPORTACION y Mobil-Home Dealer 
Gestora de Inversiones Independiente Movimiento Producción de Imagen 
Agencia de Seguros Independientes Motor Sports Promotor 
Lavandería industrial Planta de LimpiezáTfáÉdádrepa^lmacenamiento 
Químicos Industriales {apoyándose / SarEbalííiHnEilIlaitoiáéante 

Servicios de información Gestión Sin Fines de Lucro Asociación de Comercio 

InstallAfCmaratista Hogar de ancianos 

Agente de Seguros Muebles de oficina 

Agencia de Seguros Propietario Oficina de Servicios de Reclutamiento temporal 

Ajustadores de seguros Desarrollador Office Park 

Gestión de inversiones Mayorista de papelería 

Tierras de cultivo de regadío Realtor-arrMdqtáriss de oficina Mayorista 

Janitorial Services Contratista Petróleo / Gas Investment Company Propietario 

Janitorial Supply-Mayorista DistribuidoiCirujano ortopédico 

Limpieza Contratista Servicio de Gran Tamaño Escort Vehículo 

Minorista Joyería / mayorista Propietario / Presidente del Colegio 

Dueño De Empleo TrainingjVocational ILeÉQfSdkwraode pintura / metal Limpieza 



Inicio Constructor / Desarrollador 
Inicio de Reparación / Pintura 
Muebles para el hogar 
Caballo Criador 
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Propietario Potente / Inventor Estación de Servicios Cadena Propietario 

Contratista de pavimentación Reparación-Dry Barco Muelle 

Exterminadores Entrar Fabricante 

Servicios de Asesoramiento Ingeniería dEftficéééladora de Refrescos 




fañfiagéutiegs 

Física y Terapia del Habla Empresa 
Médico 

Médico Anestesiólogo- 

Médico-dermatólogo 

Físico-Inventor 

Pizza Restaurant Chain Propietario 
cirujano plástico 
Aves Agricultor 

/ Fondo Mutual Propietario Presidente 



Importador Especialidad Petróleo Alimentos / Distribuidor 

Herramientas Especiales Fabricante 

Tela Especialidad Fabricante 

Especulador en apenada Inmobiliaria 

Corredor de Valores 

Dueño de la tienda 

Consultor de Impuestos / Fiscal 

Trabajador Consultor Técnico / Científico 

/ Trabajador Científico Técnica 



Impresión, Almacenamiento, AgriculturáServicios de Ingeniería Textil 



Impresión 

La escolarización privada 
Dueño / Desarrollador 
Relaciones Públicas / cabildero 
Editorial de Boletines 
Publicación 

Race Track / Operador Speedway 

Radiólogo 

Ranchero 

Agencia Inmobiliaria Propietario 
Agente de bienes raíces 
Desarrollador de Bienes Raíces 



Granjero de la Madera 
Herramienta Ingeniero 
Artesano 

Empresa comercial 

Transporte / Freight Management 

Agencia de Viajes Propietario / Gerente 

Agencia de Viajes Propietario 

Truck Stop (s) Propietario 

Fiduciario Asesor 

Tug (Barco) Servicios Propietario 

Verduras Antiguos 

Motores deWhhíraislMayorista 



Real Estate Investment Trust-Manager Contratación de Suministro de Agua 
Raíces-Broker Bienes / Desarrollador / FGiaitrtóación de soldadura 



Subastador Inmobiliaria 
Bienes raíces 

Restaurante Con Propietario 
Joyero al por menor 
Retail Ready-to-Wear Cadena-Mujeres 
Retail Store Servicio / Personal 
Ex Rice 

Agente de ventas 

Ventas Representante de la Agencia 

Merchandiser Salvamento 

Sand Blasting Contratista 

Arena y grava 

Metales Chatarrero 

Mariscos Distribuidor 

Mariscos Mayorista 



Distribuidor Welding Supply 
Distribución mayorista 
Al por mayor / Distribuidor 
Mayorista de comestibles 
Wholesale Produce 
Al por mayor Foto franquiciador 
Xerox Soles / Servicio 



- 258 - 



Página 70 




